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1. JOHDANTO 
 
”Jos olisi yhtä helppoa tehdä kuin tietää, mikä on hyvin tehdä, 
olisivat kappelit kirkkoja ja köyhäin hökkelit ruhtinaitten linnoja. 
Se on hyvä pappi, joka noudattaa omia neuvojaan; voin helpommin 
opettaa kahdellekymmenelle, mikä on hyvin ja oikein, kuin yhtenä 
noista kahdestakymmenestä seurata omia opetuksiani.” 
 
- William Shakespeare, Venetsian kauppias, I.2. Portia (Suom. Yrjö Jylhä) 
 
Yritysyhteistyö on noussut 1990-luvun puolivälin jälkeen aiempaa useammin keskus-
teluihin, kun on puhuttu kulttuurialan rahoituksen kehittämisestä. Osin tämän kehityk-
sen taustalla on ollut 1990-luvun lopun noususuhdanteen tuomat taloudelliset mahdol-
lisuudet yritysten osalta ja toisaalta kulttuurialalla kasvanut entistä yleisölähtöisempi 
ajattelutapa. (Oesch 2002, 5.) Varmaan myös Euroopan Unionin jäsenyys ja globali-
saatio ovat lisänneet tietoa ja ymmärrystä siitä, miten maamme ulkopuolella kulttuu-
rialan toimijat ja yritykset tekevät yhteistyötä.  
 
Opetus- ja kulttuuriministeriön pitkän aikavälin strategiassa aiotaan selvittää ”miten 
yksityistä kulttuurin rahoitusta, kuten sponsorointia ja yritysyhteistyötä, voitaisiin 
edistää verotuksellisin ja lainsäädännöllisin keinoin” (Opetus- ja kulttuuriministeriö 
2009, 28). Tämä kuvaa yritysyhteistyön merkityksen kasvamista, ainakin potentiaali-
sena rahoituskanavana kulttuurille.  
 
Yritysyhteistyötä on jonkin verran tutkittu Suomessa, mutta suurelta osin tutkimus on 
kuvannut olemassa olevaa tilannetta, ei sitä, miten yhteistyötä tulisi kehittää. Alan 
tunnetuimpia teoksia lienee Pekka Oeschin kirjoittama Kulttuurin sponsorointi ja yri-
tysyhteistyö (2002). Yritysyhteistyö esiintyy myös jonkin verran opinnäytetöiden ai-
heina tai osina opinnäytetöiden tutkimuksia. Käsittääkseni yritysyhteistyö nähdään 
kansainvälisesti samanlaisena markkinoinnin työkaluna, kuin vaikkapa asiakkuuksien 
elinkaarien hallinnointi, varainkeruu yksityisiltä tahoilta tai suoramarkkinointi – se on 
osa menestyvän taidelaitoksen strategiaprosessia. Ulkomaalaisessa kirjallisuudessa 
yritysyhteistyö onkin melko yleinen aihe ja näkökulma saumattomasti markkinoinnil-
linen. (Kotler & Scheff 1997, 175 – 185.) Myös kotimaisissa selvityksissä yritysyh-
teistyö on nähty markkinoinnin osana (Kanerva & Ruusuvirta 2006, 26). 
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Cuporen teatteriselvityksen (2006) mukaan yleisimpiä yhteistyökumppaneita suoma-
laisille teatterille ovat muut kulttuurilaitokset, kulttuuritoimet, hotellit ja ravintolat 
sekä erilaiset palveluntarjoajayritykset, kuten painotalot. Suomalaiset teatterit eivät 
resursoi voimakkaasti yritysyhteistyötä. Tämä on pääteltävissä siitä, että suomalaisten 
ammattiteatterien markkinointikustannukset ovat kokonaisuudessaan vain hieman yli 
5 prosenttia kaikista kuluista (Kanerva & Ruusuvirta 2006, 25). Tarkempaa tietoa teat-
tereiden yritysyhteistyöhön käyttämistä resursseista ei kuitenkaan ole yleisesti saata-
villa ja se valitettavasti puuttuu myös Oeschin edellä mainitun teoksen selvityksistä. 
 
Yritysyhteistyöstä puhuttaessa on mielenkiintoista huomata kulttuurilaitoksien usein 
kokevan, että yhteistyön määrää voitaisiin lisätä siinä tapauksessa, että julkisen rahoi-
tuksen määrä kasvaisi (Oesch 2002, 99). Se tuntuisi viittaavan siihen, ettei kaikilla 
kulttuuritoimijoillakaan ole kirkasta kuvaa siitä, mihin yritysyhteistyöllä pyritään. Se 
nähdään ikään kuin asiana, jolla on välinearvoa, mutta joka itsessään ei paranna kult-
tuuritoimijan resurssitilannetta.     
 
Tämän opinnäytetyön idea perustuu työkokemukselleni Helsingin Kaupunginteatterin 
markkinointiosastolla. Tiedotus- ja tuotantotehtävien ohella toimenkuvaani kuului 
myös yritysyhteistyö. Havaitsin, että jotkut teatterin yhteistyökumppanit eivät omasta 
mielestään tehneet teatterin kanssa yhteistyötä, vaan he ostivat teatterilta mainostilaa 
pro bono, saamatta varsinaisesti mitään vastikkeeksi rahallisesta panoksestaan. He 
tekivät omasta mielestään hyväntekeväisyyttä. 
 
Nämä kokemukset saivat minut miettimään, mistä yritysyhteistyössä on kysymys – 
mihin sitä käytetään, mihin sillä pyritään ja ennen kaikkea, tarvitseeko kunnallinen tai 
valtionosuuksista nauttiva ammattiteatteri yritysyhteistyötä suoranaisesti yhtään mi-
hinkään? Onnekseni Mikkelin teatterin johtaja Mika Nuojuaa askarruttivat nämä sa-
mat asiat, joten pääsin Mikkelin teatterin myötämielisellä avustuksella selvittämään, 
miten yritysyhteistyötä tulisi ammattiteatterissa lähestyä. Tämän opinnäytetyön tarkoi-
tuksena on siis näyttää, miten yritysyhteistyötä tulisi Mikkelin teatterissa tulevaisuu-
dessa kehittää.   
 
Tässä raportissa esittelen opinnäytetyöni tulokset. Luvussa 2 luon katsauksen kulttuu-
rialan tulevaisuuden rahoitusnäkymiin ja luvussa 3 esittelen käyttämäni kehittämisme-
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netelmät. Luku 4 esittelee käyttämäni kaksiosaisen tiedonkeruumenetelmän tulokset. 
Luku 5 sisältää kehitysehdotukseni Mikkelin teatterin yritysyhteistyön kehittämiseksi 
ja luku 6 toimii yhteenvetona tällä työlle.  
 
 
2. TULEVAISUUDEN RAHOITUSNÄKYMÄT KULTTUURIALALLA 
 
Tässä luvussa pyrin luomaan katsauksen niihin kansantalouden tekijöihin, jotka saat-
tavat lähitulevaisuudessa vaikuttaa Mikkelin teatterin taloudelliseen tilanteeseen. 
 
2.1 Mikkelin teatterin rahoitus 
 
Mikkelin teatteri on Suomen teatterit ry:n jäsenteatteri ja teatterin hallintomuoto on 
kannatusyhdistyspohjainen. Kannatusyhdistysmuoto on käytössä joissakin maamme 
pienemmissä kaupunginteattereissa. Yhdistysmuoto on tuonut teattereille lisää itsenäi-
syyttä kunnallisiin teattereihin verrattuna, esimerkiksi oman taseen ja hallituksen 
muodossa. Yhdistysmuoto ei kuitenkaan mahdollista niin vapaata toimintaa, kuin 
vaikkapa osakeyhtiöpohjainen toiminta. (Auvinen 2009, 14.) 
 
Mikkelin teatteri kuuluu teatterilain määrittämiin valtionosuussäädösten alaisiin teatte-
reihin, eli niin sanottuihin vos-teattereihin. Tämä tarkoittaa sitä, että teatteri saa valti-
olta taloudellista tukea henkilötyövuosiperusteisesti. Mikkelin teatterin valtionosuus-, 
eli vos-tuen määrä määrittyy laskennallisten henkilötyövuosien mukaan, ollen tälle 
vuodelle noin 745 267 euroa. (Opetus- ja kulttuuriministeriö, 2011.)  
 
Vos-teattereiden tulot muodostuvat valtion suoran tuen ja kunnallisen tuen lisäksi 
omista tuloista, joista suurin osa tulee pääsylipputuloista. Vuonna 2005 vos-
teattereiden tuloista keskimäärin 39 % muodostui valtionosuudesta ja 34 % kunnan-
avustuksesta. Teattereiden omat pääsylipputulot muodostivat 23 % tuloista. (Kanerva 
& Ruusuvirta 2006, 22.) 
 
Mikkelin teatterissa vuonna 2010 valtionosuuden ja kunnanavustuksen määrä oli yh-
teensä 1 849 200 euroa ja pääsylipputulojen ja muiden omien tulojen määrä oli 
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718 200 euroa. Teatterin omat tuotot muodostivat täten 27,9 % kokonaistuloista. 
(Mikkelin teatteri 2010.) 
 
Opetus- ja kulttuuriministeriön selvityksen (Opetus- ja kulttuuriministeriö 2010) mu-
kaan valtionosuusuudistus vaikutti vuosien 2008 ja 2010 välillä kasvattavasti teatte-
reiden julkisen tuen määrään. Tässä uudistuksessa henkilötyövuoden yksikköhintaa 
ryhdyttiin tarkistamaan kustannustasoa vastaavaksi joka neljäs vuosi. Ministeriön sel-
vityksen mukaan uudistus oli valtionosuussäädösten voimassaoloajan suurin ja se kas-
vatti valtionavun piirissä olleiden teattereiden, museoiden ja orkesterien valtionosuuk-
sia yhteensä noin 50 miljoonaa euroa. 
 
Tuota uudistusta vasten peilattuna on ymmärrettävää, että Cuporen teatteriselvityksen 
aikaan monet teatterit katsoivatkin, että valtionavustuksien määrän merkitys tulisi 
kasvamaan tulevaisuudessa (Kanerva & Ruusuvirta 2006, 22).  
 
Lähimenneisyyden ruusuisista näkemyksistä on lyhyessä ajassa jouduttu hätkähdyttä-
vän kauas. Enää julkisen tuen merkityksen kasvu ei näytäkään niin selvältä. Vuodelle 
2012 teattereiden henkilötyövuoden yksikköhintaa tarkistettiin alaspäin (Opetus- ja 
kulttuuriministeriö 2011). Maamme hallitus on melko tukalassa tilanteessa, sillä me-
noja pitäisi saada supistettua. Tämä povaa haasteellisia aikoja tulevaisuudelle, sillä 
vaikka julkisen tuen määrä valtionosuuksina tai kunnallisena tukena hiukan kasvaisi-
kin, niin se ei yksin riitä turvaamaan Mikkelin teatterin tulevaisuutta, sillä kulttuu-
rialan ongelmana ovat jatkuvasti kasvavat kustannukset (Byrnes 1999, 69).  
 
Tämän opinnäytetyön tiedonhankintavaiheessa haastattelin suomalaisten yritysten 
henkilöstöä. He suhtautuivat pääsääntöisesti pessimistisesti julkisen tuen määrän kehi-
tykseen kulttuurialan rahoituksessa. Syy haastateltujen henkilöiden pessimistisyydelle 
on ilmeinen – valtion ja kuntien taloustilanne ei ole hyvä. Julkisen talouden alijäämä 
vaikuttaa kaikkeen julkiseen rahankäyttöön. Sillä ei juuri ole tekemistä toiveiden, ha-
lujen tai poliittisten painotusten, eikä itse asiassa edes viime vuosien talousongelmien 
tai Kreikan tukipakettien kanssa. Alijäämäisyys johtuu nimittäin valtiomme rakenteel-
lisista ongelmista ja ikääntyvästä väestöstä. Tietystikään talouden trendit eivät vii-
meisten parin vuoden aikana ole ainakaan helpottaneet tilannetta, mutta varsinaiset 
ongelmat ovat kansantaloutemme rakenteessa. 
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2.2 Kansantalouden rakenteelliset ongelmat 
 
Suomen kansantalouden ongelmat ovat jääneet yllättävän vähäiselle huomiolle medi-
assa ja yleisessä keskustelussa. Tästä on esimerkkinä nähdäkseni se, että kun maamme 
hallitus julkisti kuntauudistuksen alustavan ehdotuksen helmikuussa, syy kuntauudis-
tukselle ymmärrettiin usein väärin, jopa joidenkin sanomalehtien pääkirjoituksia myö-
ten. Kuntauudistuksen ideana ei ole säästää lyhytkestoisesti rahaa euroalueen kriisin 
johdosta tai karsia mielivaltaisesti palveluja, vaan puuttua väestön ikääntymisen ja 
julkisen talouden kasvavan alijäämän aiheuttamiin rakenteellisiin ongelmiin.  
 
Sixten Korkmanin (2011, 39–40) selvityksen mukaan väestön ikääntyminen johtaa 
väistämättä huoltosuhteen merkittävään huonontumiseen. Tämä tarkoittaa sitä, että 
työssäkäyvien suomalaisten määrä, suhteessa työelämän ulkopuolella oleviin ihmisiin, 
laskee hälyttävästi. Se siis tarkoittaa sitä, että julkisin varoin rahoitettaville asioille on 
aiempaa vähemmän maksajia. Tämän niin sanotun kestävyysvajeen osuus on lähteestä 
riippuen 3-5 % Suomen kokonaistuotannosta ja sen kattamisen vuoksi julkista taloutta 
pitäisi vastaavissa määrin supistaa ja / tai veroastetta nostaa.  
 
Kestävyysvajeen lisäksi maamme julkista taloutta koettelee myös tehottomuuden kas-
vu. On kysymys Baumolin taudista ja Wagnerin laista. Nämä termit ovat yleisiä jul-
kista taloutta käsittelevän taloustieteen termejä ja ne tarkoittavat käytännössä sitä, että 
Baumolin taudista johtuen tuottavuuden kasvulle on yksityisellä sektorilla paremmat 
edellytykset, kuin julkisten palvelujen tuotannossa. Wagnerin laki viittaa taas siihen 
ilmiöön, jonka mukaan tulotason kohotessa, myös palvelujen kysyntä ja laatuvaati-
mukset kasvavat. (Korkman 2011, 43.) Nämä ilmiöt johtavat yhdessä siihen, että jul-
kinen sektori kasvaa jatkuvasti, mutta sen tehokkuus pienenee. Tämä on nähtävissä 
tapausesimerkkinä vaikkapa Porin kaupungin kohdalla. Sen väestömäärän laskiessa 
vuosien 1972 ja 2004 välillä huomattavasti, kasvoi kaupungin hallinnon henkilöstö-
määrä nelinkertaiseksi (Korkman 2011, 49). Näistä yksikään ei siis ollut opettaja, sai-
raanhoitaja, lastentarhanopettaja, vanhustenhoitaja, lääkäri tai näyttelijä, vaan kaikki 
olivat hallinnon työntekijöitä.  
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Väestömäärän pysyessä lähes entisellään, mutta suhteellisesti entistä suuremman väes-
tömäärän ollessa työelämän ulkopuolella, olisi ensisijaisen tärkeää valtiontalouden 
kannalta, että veronmaksajat olisivat mahdollisimman pitkälti yksityisen sektorin pal-
veluksessa. Samalla olisi tärkeää pienentää julkista sektoria. (Korkman 2011, 47.) 
Poliitikot saattavat esittää näihin julkishallinnon rakenteellisiin ongelmiin lääkkeiksi 
verotuksen kiristämistä ja lisävelanottoa, mutta tämä tie alkaa olla kansantaloudelli-
sesti jo loppuun käyty (Korkman 2011, 61). Tämä tarkoittaa vääjäämättä sitä, että niin 
valtiontaloutta kuin kunnallishallintoa odottavat merkittävät tehostustoimenpiteet, 
joista kuntauudistus on yksi esimerkki. Kyse on hyvinvointivaltion palveluiden rahoit-
tamisesta ja toteuttamisesta. 
 
Ylläkuvatut ongelmat ovat luonteeltaan pikemminkin väestötieteellisiä, kuin poliittisia 
tai moraalisia. Helpoin tapa ymmärtää asia, on ajatella Suomea perheenä, joka on jo 
pitkään elänyt yli varojensa. Kuluttaminen on mukavaa ja rahaa saa aina lainattua, 
kenties jopa pikavippeinä. Vaikka olisimme yhtä mieltä siitä, että jokaisella perheellä 
on subjektiivinen oikeus kulutukseen, niin kenelläkään perheen ulkopuolisella taholla 
ei ole velvollisuutta perheen lisärahoittamiselle. Kun rahat ovat loppuneet, ne ovat 
loppuneet. Pitkän aikavälin kannalta positiivista on kuitenkin se, että perheen taloudel-
lisen aseman parantaminen on mahdollista. Parannus tosin vaatii kipeältä tuntuvia 
tehostamispäätöksiä, mutta näillä päätöksillä perheen kaikkien oleellisten ilojen tur-
vaaminen on mahdollista. Vaatimuksena on perheen toiminnan järkeistäminen.  
 
Maamme hallituksen ja kuntien johtajien kamppaillessa hyvinvointimme rahoituksen 
parissa, on merkillepantavaa, että valtiomme historia on täynnä esimerkkejä siitä, mi-
ten julkista taloutta tervehdytetään – byrokraatti leikkaa palveluja, ei hallintoa (Kork-
man 2011, 49). Tämä lupaa huonoja aikoja teatterin julkiselle rahoitukselle.  
 
Talouskasvu on äärimmäisen tärkeä tekijä kansantaloudessamme, mutta ikävä kyllä 
suhdannevaihteluista ja muista, myös poliittisista, syistä johtuen, maamme talous ei 
juuri nyt kasva. Viime vuonna vaihtotaseemme romahti alijäämäiseksi ensimmäistä 
kertaa pitkään aikaan. Monet poliitikot ja kansalaisjärjestöt ovat esittäneet muodikkai-
ta epäilyjään talouskasvun tarpeellisuudesta. On jopa kuulutettu näkemyksiä, joiden 
mukaan talouskasvua ei tarvita lainkaan, vaan talouden pitäisi jopa supistua. (Stranius 
2011, 37–45.) Toisaalta suomalaisen hyvinvointivaltion rahoitus on rakennettu jatku-
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vasti kasvavan talouden varaan. Julkisen sektorimme kokonaistehokkuus on OECD:n 
(Taloudellisen yhteistyön ja kehityksen järjestö) jäsenmaiden häntäpäässä, eikä se ole 
parantunut oleellisesti viime aikoina. (Ruokanen 2004, 79–91.) 
 
Jaakko Kianderin (2011, 46–60) mielestä rajallisessa maailmassa ei kenties ole mah-
dollista kasvaa rajattomasti, mutta kukaan ei tiedä, missä kasvun todelliset rajat ovat. 
On hyvä pitää mielessä, että suuri osa kasvusta muodostuu jo nyt aineettomista hyö-
dykkeistä, ei luonnonresurssien piittaamattomasta kuluttamisesta. Talouden kasvun 
kannalta onkin olennaista pitää kiinni sen ekologisesta ja sosiaalisesta kestävyydestä, 
mutta mikään ei tällä hetkellä viittaa siihen, että kasvua ei kannattaisi tavoitella. Pi-
kemminkin päinvastoin: Tahallinen talouskasvun pysäyttäminen ei ole sosiaalisesti 
kestävää. 
 
Talouskasvu ei kuitenkaan yksin riitä ongelmiemme hoitamiseen, vaan julkisen sekto-
rin toimintaa on joka tapauksessa tehostettava reippaasti (Korkman 2011, 44). Näistä 
seikoista johtuen on erittäin epätodennäköistä, että teattereiden julkisen tuen osuus 
kasvaisi suhteellisesti nykyisestä tasosta. Itse asiassa on luultavaa, että tuon tuen mää-
rä tulee vähintäänkin suhteellisesti pienenemään keskipitkällä aikavälillä. Syynä on 
julkisen talouden toiminnan tehostaminen suomalaisen hyvinvointiyhteiskunnan tur-
vaamiseksi. (Ks. Valtiovarainministeriö 2012, 20–21; Eloranta 2012, 47–79.)  
 
2.3 Verotus julkisen talouden rahoittajana 
 
Hyvinvoinnin turvaamiseksi saattaisi olla houkuttelevaa todeta, että verotusta tulisi 
kiristää. Tehtävä ei kuitenkaan ole helppo koko kansantalouden kokoluokassa. Tässä 
alaluvussa pyrin kuvaamaan, miksi yksin veroratkaisujen avulla edellä kuvaamani 
ongelmat eivät välttämättä tule ratkaistuiksi.  
 
Valtiovarainministeriön verotuksen kehittämistyöryhmän loppuraportin (Valtiova-
rainministeriö 2010) mukaan verojärjestelmän tehtävänä on kerätä oikeudenmukaises-
ti varoja julkisten palveluiden ja tulonsiirtojen rahoittamiseksi, heikentämättä talou-
dellista toimintaa. Kokonaisveroaste on yleisimpiä verotuksen tason mittareita eri 
maissa. Veroasteella tarkoitetaan julkisen sektorin keräämien verojen ja veroluonteis-
ten maksujen määrää, suhteessa saman ajanjakson bruttokansantuotteeseen. Pohjois-
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maiden kokonaisveroasteet ovat teollisuusmaiden korkeimpia. Suomen kokonaisvero-
aste vuonna 2011 oli 42,9 %.  
 
Suomen kokonaisveroaste on Euroopan Unionin korkeimpia ja useamman prosentin 
yli OECD:n jäsenmaiden keskiarvon. Henkilöiden tuloverojen osuus Suomen valtion 
verotuotoista on EU:n keskiarvoa selvästi suurempi. Tuloverotus on näin ollen Suo-
messa perhetyypistä ja tulotasosta riippumatta ankarampaa, kuin EU:ssa keskimäärin 
(Kangasharju ym. 2011, 79).  
 
Valtiovarainministeriön asettaman verotuksen kehittämistyöryhmän, eli niin sanotun 
Hetemäen työryhmän loppuraportin mukaan, merkittävimmät keinot valtion verotulo-
jen kasvattamiseen ovat talouskasvu ja työn tehokkuuden lisääminen (Valtiovarainmi-
nisteriö 2010, 39–42). Työryhmä onkin esittänyt, että työllisyyttä ja tuottavuutta voi-
daan parhaiten lisätä siirtämällä verotuksen painopistettä tuloverotuksesta kulutusve-
rotukseen ja kohdentamalla keventyvä tuloverotus kaikkiin tuloluokkiin (Valtiova-
rainministeriö 2010, 41). 
 
Globaalissa maailmassa, mutta myös Euroopan Unionin sisällä, veropohjien liikku-
vuus, eli henkilöiden ja yritysten vapaa liikkuvuus johtavat helposti verokilpailuun. 
Kilpailu koskee erityisesti yhteisöverotusta, mutta myös muita verotuksen osa-alueita. 
Tästä syystä johtuen valtioiden on otettava huomioon verotuksessa myös henkilöiden 
ja yritysten kannustaminen. (Valtiovarainministeriö 2010, 16–17.) Tämä tarkoittaa 
nähdäkseni sitä, että kokonaisveroastetta ei voi nostaa mielivaltaisesti, ilman että se 
heijastuu taloudellisen toiminnan vähenemiseen. Nostamalla veroastetta, vähennetään 
valtion tuloja. Hetemäen työryhmän mielestä hyvinvointivaltion rahoitus turvataan 
pyrkimällä niin korkeaan työllisyysasteeseen kuin mahdollista ja vahvistamalla sa-
manaikaisesti tuottavuuskehitystä. Työryhmä esittää, että verotuksen rakenteen tulisi 
olla mahdollisimman pitkälle talouskasvua ja työn tekemistä tukevaa.  Tästä syystä 
Hetemäen raportti suosittaa julkisten menopaineiden hillitsemistä rakenteellisin uudis-
tuksin. (Valtiovarainministeriö 2010, 17.) 
 
Toimivan verojärjestelmän kannalta tärkeitä tekijöitä ovat siis kokonaisveroasteen 
suuruus ja taloudellinen toimeliaisuus. Valtion verotulot kasvavat taloudellisen toime-
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liaisuuden kasvaessa. Näin ollen valtion ei kannata verotuksellisilla päätöksillä vähen-
tää taloudellista toimeliaisuutta.  
 
2.4 Arvio lähitulevaisuuden julkisesta kulttuurituesta 
 
Yllä olevissa kohdissa olen pyrkinyt kuvaamaan niitä kansantaloudellisia, makrotason 
haasteita, joiden parissa maamme hallitus ja ennen kaikkea ministeriöidemme virka-
miehet joutuvat työskentelemään. Nämä kuvailemani ongelmat ovat varmasti realis-
mia ministeriöiden talousasioista vastaaville henkilöille, mutta ne eivät ole yhtä suo-
sittuja aiheita äänestäjille suunnatuissa puheissa. Väestömme ikääntyminen ja julkisen 
sektorin tehottomuuden kasvaminen ovat isoja ongelmia. Näiden ratkaisemista vaike-
uttaa se, että verotulojen määrä lisääntyy tehokkaimmin ripeän talouskasvun aikana. 
Ongelmat saattavat merkitä sitä, että tuntuvaa tasokorotusta näyttämötaiteen tai var-
sinkaan yksittäisen ammattiteatterin, kuten Mikkelin teatterin, osalle ei ole luvassa. 
Valtiollamme ei, tahtotilasta tai kulttuuripolitiikasta huolimatta, ole rahaa. 
 
Nähdäkseni maallamme on edessään rakenteellisia uudistuksia, jotka on toteutettava 
julkisen sektorin alijäämään korjaamiseksi. Alijäämä itsessään ei välttämättä olisi pa-
hasta, mikäli se johtuisi investoinneista tulevaisuuden hyvinvointiin tai talouskasvun 
mahdollistamiseen. Rakenteellisesta tehottomuudesta johtuva alijäämä sen sijaan vaa-
rantaa kansakunnan kehityksen. (Galbraith 1996, 50–58.) Julkisen sektorin rakenne-
uudistus on viipynyt melko pitkään ja sen seurauksena joudumme ehkä luopumaan 
sellaisista asioista, ainakin hetkeksi, joita me arvostamme. Muutos olisi ollut pienem-
pi, mikäli siihen olisi ryhdytty hyvissä ajoin, 1990-luvun puolivälin jälkeen, kun rahaa 
uudistusten toteuttamiseen olisi vielä ollut.  
 
Sixten Korkmanin (2011) mukaan yritysten osalta tällaiset ongelmat aiheuttavat toi-
minnan tehostamisen. Markkinatalouden hyvinä puolina ovat itseään korjaavat toi-
menpiteet. Kannattamaton yritystoiminta supistuu tai menee konkurssiin, jolloin voi-
mavarat siirretään muualle. Tämä itseään korjaava prosessi muovautuu kaikkien nii-
den pientenkin ratkaisujen kautta, joita kotitaloudet, yksilöt ja yritykset päivittäin te-
kevät. Julkisella puolella muutokset ovat vaikeampia, sillä rahoitusalijäämä ruokkii 
itseään kasvattamalla velkaa entisestään. Tällöin on ymmärrettävää, että korjaavien 
toimenpiteiden suunnittelu, valmistelu ja toteutus virkamiesten, hallituksen ja edus-
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kunnan toimesta herättävät kiivasta keskustelua, jopa vastarintaa. Prosessi on tästä 
syystä sangen vaivalloinen ja hidas.  
 
Huonoina taloudellisina aikoina kuulee monen teatterintekijän, myös Suomessa, sano-
van, että kun ajat ovat rankkoja, ihmiset pakenevat todellisuutta teatteriin.  William J. 
Byrnesin (1999) mukaan tämä on kuitenkin vain myytti. Todelliset tutkimukset osoit-
tavat, että taloudellisien vaikeuksien koittaessa keskituloiset vähentävät kulutustaan, 
suurituloiset elävät kuten ennenkin, mutta eivät siis lisää kulutustaan ja pienituloiset 
lopettavat kulttuurihyödykkeiden ostamisen (Byrnes 1999, 59). Miksi sitten me väi-
tämme niin? Todellisuus lienee se, että me emme tiedä. Olettaisin kuitenkin, että huo-
noina taloudellisina aikoina normaalitilannetta suuremmilta vaikuttavat kävijämäärät 
johtuvat ennen kaikkea ohjelmistovalinnoista. 
 
Viisaan teatterijohdon pitäisikin olla äärimmäisen kiinnostunut tietämään mahdolli-
simman paljon siitä upeasta yksilöstä, joka on halukas ostamaan lipun, kenties kausi-
kortin teatteriin. Miksi? Koska teatterin selviytyminen on kiinni pitkäaikaisen suhteen 
muodostamisesta tuohon yksilöön. (Byrnes 1999, 66.)   
 
Taloudelliset asiat pakottavat meidät pohtimaan teatterin suhdetta asiakkaisiinsa. Sitä 
ei kuitenkaan pidä nähdä pelkästään tai automaattisesti huonona asiana. Marcel 
Duchampin kuuluisan huudahduksen sanoin: ”Viime kädessä kyse on siitä, että taitei-
lija voi huutaa talojen katolta olevansa nero, mutta hänen on odotettava katsojien pää-
töstä siitä, onko hänen julistuksellaan mitään sosiaalista arvoa…” (Chong 2002, 13). 
 
Puhuttaessa taloudesta ja näyttämötaiteesta, on kenties paikallaan lohduttaa kaupalli-
suuden kanssa painiskelevaa teatterintekijää historiallisella perspektiivillä. William 
Shakespeare oli ehkäpä koko maailmanhistorian merkittävin näytelmäkirjailija, mutta 
ennen kaikkea hän oli menestyvän teatteriyhtiön hallituksen jäsen ja perheensä ylläpi-
täjä. Kuollessaan Shakespeare oli kerännyt näytelmillään ja teatteritoiminnallaan itsel-
leen kuolemattoman taiteellisen aseman lisäksi, jos ei rikkauksia, niin ainakin merkit-
tävän omaisuuden (Bryson 2007, 151). Asemastaan johtuen Shakespeare joutui teke-
mään kuolematonta taidettaan puhtaan kaupallisesti ja asiakaslähtöisesti. Hän ei saa-
nut julkista tukea, joskin kruunu osti häneltä useita tilausesityksiä, kun hän oli jo 
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noussut yleisön suosioon. Voimme olla varmoja siitä, että hänelle asiakkaiden moti-
vaatiot eivät olleet vieraita, eikä se estänyt häntä tekemästä suurta taidetta. 
 
 
3. MENETELMÄT 
 
Luonnontieteelliset termit ovat usein käytössä, kun selitetään taloudellisia tai sosiaali-
sia ilmiöitä. Tällaisia termejä ovat esimerkiksi ekosysteemi, niche, evoluutio ja luon-
nonvalinta. Evoluutioteorian käyttö sosiaalisten ja taloudellisten ilmiöiden selittäjänä 
kertoo jotain oleellista kaiken sosiaalisen toiminnan ja liikkeen olemuksesta. Ernst 
Mayrin (2001) mukaan kunkin eläinlajin yksilöillä on erilaisia ominaisuuksia, jotka 
vaikuttavat yksilön lisääntymismenestykseen muuttuvissa ympäristöissä. Tietty ympä-
ristö ja kilpailutilanne suosivat tietynlaisia ominaisuuksia, kun taas jokin toinen ympä-
ristö toisenlaisia. Luonnonvalinta toimii siten, että kukin laji joko sopeutuu muuttu-
neeseen ympäristöön tai häviää. Menestyvän lajin ominaisuudet mukautuvat vallitse-
vaan tilanteeseen.  
 
Tilanne voidaan nähdä siten, että muuttuvassa ympäristössä jokaisen lajin on juostava 
henkensä edestä, pysyäkseen edes paikallaan. Tästä syystä kehittäminen ja ennen 
kaikkea kehittyminen, on selviytymisen elinehto.  
 
3.1 Haastattelut 
 
Organisaatioiden tekemän kehitystyön merkitys on nopeasti kasvanut. Menestykseen 
ei enää riitä se, että sopeutuu muutokseen ja sen mukana erilaistuvaan ympäristöön, 
vaan parhaana menestyksen takeena on kehityksen vieminen eteenpäin. Organisaation 
on kyettävä arvioimaan toteutunutta, mutta myös tulevaisuuden kehitysnäkymiä. (Oja-
salo ym. 2009, 13.)  
 
Mikkelin teatterin yritysyhteistyön tarkastelu ja kehittäminen on edellä mainituista 
seikoista johtuen tärkeää. Jotta kehitystyö olisi tuloksekasta, on sen perustuttava paitsi 
vankalle tietoperustalle, myös tutkimukselliselle tiedolle (Ojasalo ym. 2009, 18). Tä-
män tutkimuksellisen kehittämistyön lähtökohtana on Mikkelin teatterin tarve yritys-
yhteistyön tulevaisuuden arvioimiselle ja omien toimintaedellytysten parantamiselle. 
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Tämä työ ei kuitenkaan ole tieteellistä tutkimusta, tarkoituksena ei ole ollut tuottaa 
uutta tieteellistä teoriaa tai edes testata teoriaa käytännössä, vaan saada aikaan Mikke-
lin teatterille käytännön parannuksia tai uusia ratkaisuja (Ojasalo ym. 2009, 19). Mah-
dollisten uusien ratkaisujen tuottamiseksi oli myös saatava varsinaisesta tapauksesta, 
eli Mikkelin teatterin nykyisestä yritysyhteistyöstä, lisää tietoa, sillä toimintaa voi 
kehittää vain, mikäli ymmärtää vallitsevan tilanteen mahdollisimman hyvin.  
 
Oeschin Kulttuurin sponsorointi ja yritysyhteistyö –kirja perustuu melko pitkälti mää-
rällisille menetelmille, eli tarkemmin strukturoidulle lomakekyselylle. Tietoa on kir-
jassa syvennetty myös laadullisin menetelmin, eli haastattelujen myötä, mutta tästä 
yleiskatsausmaisuudesta johtuen kirjan tulosten soveltaminen sellaisenaan Mikkelin 
teatterin yritysyhteistyön kehittämiseen ei ole perusteltua. (Ojasalo ym. 2009 93–94.) 
On kuitenkin syytä korostaa, että Oesch ei missään nimessä ole tähän pyrkinyt ja va-
roittaakin jo kirjan johdanto-osassa, ettei kirja ole mikään sponsorointiopas, vaan 
yleisluontoinen katsaus sponsoroinnin ja yritysyhteistyön maailmaan (Oesch 2002, 
11). Mikkelin teatterin kehitystyön johdosta on ollut siis tärkeää lisätä laadullisen tie-
don määrää kehitettävästä kohteesta. Tästä syystä päädyin tiedonhankinnassa laadulli-
siin menetelmiin, tarkemmin sanottuna puolistrukturoituihin haastatteluihin ja aivorii-
himäiseen ryhmähaastatteluun. (Ojasalo ym. 2009, 94.) 
 
Opinnäytetyöni tiedonhankinta käynnistyi vapaamuotoisilla haastatteluilla, joissa 
haastattelin teatterinjohtaja Nuojuaa ja tuottaja Outi Kasasta Mikkelin teatterin yritys-
yhteistyöstä. Halusin selvittää, miten yritysyhteistyötä tehdään sekä miten siihen suh-
taudutaan teatterissa. Teatterinjohtajan haastattelun esityslista on liitteenä 5. Esihaas-
tattelujen jälkeen tiedonhankinta perustui kaksiosaiselle haastattelurungolle ja kahdel-
le erityyppiselle tiedonkeruumenetelmälle. Kaksiosaisuuden ajatuksena oli kerätä en-
sin tietoa Mikkelin teatterin yhteistyökumppaneiden näkemyksistä yritysyhteistyöstä 
ja toisessa vaiheessa käyttää tätä tietoa tietopohjana, jonka pohjalta Mikkelin teatterin 
johto pääsisi kehittämään omia ajatuksiaan yhteistyöstä. Lopuksi näiden kahden tie-
donkeruumenetelmän pohjalta saattaisin itse pystyä valmistamaan synteesiin kerätystä 
tiedosta, pohjautuen omaan lähdekirjallisuudesta ja työelämäkokemuksesta kartutta-
maani tietoon.   
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3.2 Puolistrukturoitu haastattelu 
 
Rungon ensimmäinen vaihe oli puolistrukturoitu teemahaastattelu ja sen tarkoituksena 
oli kerätä uutta tietoa yritysyhteistyön kehittämiseksi Mikkelin teatterissa. Haastatte-
lun kohteina toimivat Mikkelin teatterin aikaisemmat ja olemassa olevat yhteistyö-
kumppanit, joiden ei ollut välttämätöntä nähdä omaa teatterisuhdettaan yhteistyönä. 
Lisäksi halusi laajentaa aineistoa haastattelemalla Mikkelin teatterin sidosryhmäver-
koston ulkopuolelta yritysyhteistyötä ja kehitystyötä tuntevia tahoja, joiden toivoin 
kykenevän syventämään aineistoa tulevaisuuden ja suunnitelmallisen kehittämisen 
osalta.  
 
Päädyin puolistrukturoituun haastatteluun, eli teemahaastatteluun siksi, että se sovel-
tuu mukautuvana haastatteluna hyvin sellaisten asioiden selvittämiseen, joista ei etu-
käteen tiedetä riittävästi, jotta haluttaisiin ohjata haastateltavia liikaa. Toisaalta teema-
haastattelu mahdollistaa myös tilanteenmukaisen etenemisen jokaisessa haastatteluti-
lanteessa erikseen, jolloin on mahdollista käyttää tiedonhankinnassa hyväksi kulloi-
senkin haastateltavan vahvuuksia tai mielenkiinnon kohteita. (Ojasalo ym. 41.)  
 
Tein kuusi puolistrukturoitua teemahaastattelua. Määrä johtui siitä, että haastatteluissa 
saavutettiin melko nopeasti saturaatiopiste, eikä uutta merkittävää tietoa enää ilmennyt 
(Ojasalo ym. 100). En alun perinkään suunnitellut haastattelevani merkittävästi suu-
rempia määriä. Tämä johtui siitä, että tutkimusprojektin aikaresurssit analyysiä varten 
olivat rajallisia. Teemahaastattelun runko on liitteenä 1.  
 
3.2.1 Haastateltavien valinta 
 
Valitsemani haastateltavat riittivät tuottamaan mielestäni riittävän määrän hyvää in-
formaatiota. Haastateltaviksi henkilöiksi valitsin teatterin mainitsemia merkittäviä 
yhteistyökumppaneita, jotka edustavat suuria tai keskisuuria yrityksiä. Halusin tällä 
varmistaa sen, että haastateltavat tuntevat Mikkelin teatterin lisäksi laajalta yhteistyö- 
ja sponsorointikenttää ja käyttävät liiketoiminnassaan verkostoitumista apunaan. Mik-
kelin teatterin kanssa yhteistyötä tekevien yritysten lisäksi haastattelin kahta valtakun-
nallista toimijaa, joilla ei tällä hetkellä ole yhteistyötä Mikkelin teatterin kanssa, mutta 
jotka oman liiketoimintansa kautta tuntevat yritysyhteistyö- ja kehittämisaluetta laajal-
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ti.  Tästä syystä haastateltaviksi valikoituivat Lippupiste Oy:n liiketoimintajohtaja, 
sillä Lippupiste kansainvälisenä yrityksenä ja Suomen suurimpana lipunvälittäjänä on 
olennainen kulttuurialan yhteistyökumppani ja Kuntoutussäätiön arviointi- ja koulu-
tusyksikön projektipäällikkö, koska hänen edustamansa konsultointiyksikkö on eri-
koistunut julkisen ja kolmannen sektorin konsultointiin ja arviointiin. Lippupiste on 
lisäksi liiketoimintasuhteessa Mikkelin teatteriin, eli Lippupiste on toimittanut teatte-
rin lipunmyyntijärjestelmän.  
 
Kontaktoin itse haastateltavat lähettämällä heille sähköpostitse kirjeen, joka sisälsi 
haastattelupyynnön ja lähempänä itse haastatteluajankohtaa lähetin vielä muistutuk-
seksi hännän, joka sisälsi lisätietoja haastattelusta ja haastattelun teema-aiheet. Tämän 
enempää en halunnut valmistella haastateltavia. Haastattelupyyntö ja lisätietopaketti 
ovat liitteinä 3 ja 4.  
 
Varmistaakseni haastateltavien suostumisen haastatteluun, päätin tiivistää haastattelun 
mahdollisimman tehokkaaksi ja tiiviiksi kokonaisuudeksi. Näin ollen päädyin lupaa-
maan, että haastattelu ei vie aikaa puolta tuntia enempää. Pääsin tähän tavoitteeseen – 
haastattelujen pituuden vaihdellessa 23 minuutista 47 minuuttiin.  
 
Haastattelin jokaisen haastateltavan kahden kesken ja nauhoitin haastattelut kokonai-
suudessaan. Haastattelun jälkeen litteroin haastattelut puhekielelle ja analysoin aineis-
ton. 
 
Teemahaastatteluvaiheen tavoitteena oli saada tietoa siitä, millaista olisi yritysten nä-
kökulmasta tyydyttävä yritysyhteistyö yleisesti ja Mikkelin teatterin kanssa erikseen. 
Halusin kartoittaa niitä tekijöitä, jotka laukaisevat yrityksen halun yhteistyöhön sekä 
millaisia odotuksia yrityksillä on yhteistyölle.  
 
3.2.2 Puolistrukturoidun haastattelun teemat 
 
Haastattelun tarkoituksena oli siis kartoittaa niitä tekijöitä, jotka yritysten edustajat 
pitävät tärkeinä toimivassa yritysyhteistyössä. Tämän mahdollistamiseksi halusin pitää 
haastattelun mahdollisimman keskittyneenä toimivaan yhteistyöhön yleisesti, jotta 
keskustelu ei menisi jutusteluksi kulttuurin sponsoroinnista. Tästä syystä kysyin haas-
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tattelun alussa yhteistyöstä yleisesti ja kulttuurialaan ja teatteriin keskityttiin vasta 
myöhemmässä vaiheessa. Toivon tällaisella aloituksella saatavan haastateltavia näke-
mään teatterin kanssa tehtävän yhteistyön vain yhtenä yhteistyökumppanina, eikä kult-
tuurialan edustajana. Käyttämäni teema-alueet olen esitellyt alapuolella.  
 
 
Yrityksen tekemä yhteistyö. 
Teeman tarkoituksena oli hankkia tietoa siitä, minkälaista yhteistyötä yritys tekee 
muiden yritysten tai toimijoiden kanssa yleisesti. Teemassa ei siis keskitytty teatteriin 
tai kulttuurialaan erikseen. Tämä teema toimi lämmittelynä varsinaiselle aiheelle, eli 
Mikkelin teatterille ja yhteistyölle. Teeman tehtävänä oli myös selvittää, mihin yritys 
itse pyrkii yhteistyöllä, mitä se kokee yhteistyöstä saavansa ja miten suunnitelmalli-
sesti yhteistyötä tehdään. 
 
Mikkelin teatteri ja yhteistyö 
Tämän teeman tarkoituksena oli kartoittaa yrityksen ja Mikkelin teatterin välistä yh-
teistyösuhdetta. Mitä kumppanit ovat tehneet ja mihin yhteistyöllä on pyritty. Lisäksi 
tarkoituksena oli kartoittaa yhteistyökumppaneiden keskinäistä suhdetta ja roolituksia 
sekä sitä, miten odotukset yhteistyön suhteen ovat toteutuneet.  
 
Yhteistyön tulevaisuus 
Tämän teeman keskeisenä tarkoituksena oli selvittää sitä, miten yhteistyösuhdetta 
Mikkelin teatterin kanssa tulisi kehittää. Olisiko Mikkelin teatterilla kenties jotain 
uutta annattavaa yritykselle? 
 
Kuhunkin teemaan olin valmistellut sopivia kysymyksiä, joissa painopiste oli sellai-
sissa kysymyksissä, joihin haastateltava ei kykenisi vastaamaan pelkästään lyhyesti, 
puhumattakaan yksisanaisesti. Niinpä suurin osa kysymyksistä olikin kuvailemaan 
pyytäviä kysymyksiä, jotka alkoivat kysymyssanalla, kuten: Miten, miksi, mitä ja 
minkälaista. Tästä oli suuri hyöty, sillä koin saavani varsin paljon hyödyllistä aineis-
toa. 
 
3.2.3 Haastatellut henkilöt 
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Sovin haastateltavien kanssa, että ketään haastateltua tai heidän kertomaa tietoa ei 
voida yhdistää yhteenkään yritykseen tai henkilöön tietosuoja- ja oikeusturvasyistä. 
Tästä syystä aineistosta on poistettu viittaukset henkilöihin tai yrityksiin. 
 
 
Haastatellut henkilöt olivat:  
Toimitusjohtaja Heikki Hämäläinen, Osuuskauppa Suur-Savo 
Toimitusjohtaja Jukka Tikka, Länsi-Savo Oy 
Markkinointipäällikkö Mari Kurtti, Savonlinja Oy 
Hotellipäällikkö Tuula Ronkanen, Restel Oy / Cumulus Mikkeli 
Projektipäällikkö Anna Vaittinen, Kuntoutussäätiö / Arviointi- ja koulutusyksikkö 
Liiketoimintajohtaja Harri Kaasinen, Lippupiste Oy 
 
3.3 Aivoriihi 
 
Aivoriihi on perinteinen luovan ongelmanratkaisun yhteisöllinen menetelmä, jolla 
pyritään ryhmän vetäjän johdolla ideoimaan uusia lähestymistapoja käsillä oleviin 
ongelmiin. Aivoriihi on kokous, jossa ryhmä yhdessä etsii vapaalla ideoinnilla ratkai-
suja erilaisiin pulmiin. Standardiaivoriihi koostuu lämmittely-, ideointi-, ja valintavai-
heista, jossa syntyneitä ideoita tarkastellaan kriittisesti. Standardiaivoriihestä on lukui-
sia erilaisia muunnelmia ja sitä voidaan soveltaa tarpeen mukaan. (Ojasalo ym. 2009, 
143–147.) 
 
Järjestin aivoriihen Mikkelin teatterilla, perjantain 16.2.2012. Aivoriihen kesto oli n. 
2,5 tuntia. Aivoriiheen osallistuivat Mikkelin teatterilta teatterinjohtaja Mika Nuojua, 
talouspäällikkö Markku Leminen ja tuottaja Outi Kasanen.  
  
Sovelsin perusideaa siten, että käytin Power-Point-diaesityksen yksittäisiä diakuvia 
ideakortteina ja kirjasin paperille esitetyt ideat ja havainnot. Aivoriihi pitäisi perintei-
sesti järjestää 6-12 hengelle, sillä liian pienet ryhmät saattavat vaikeuttaa ideoimisen 
vapautumista (Ojasalo ym. 2009, 146). Halusin silti soveltaa menetelmää nimenomaan 
mahdollisimman pienelle ryhmälle. Tätä puolsi mielestäni se, että kaikki ryhmän jäse-
net olivat toisilleen tuttuja työkavereita ja yritysyhteistyön kehittämisideoiden toteu-
tuksen osalta avainasemassa olevia henkilöitä. Samojen henkilöiden täytyisi tulevai-
17 
 
suudessa kyetä sitoutumaan tutkimuksen tuloksiin, mutta myös sitouttamaan muut 
työntekijät yritysyhteistyön kehittämiselle. Tästä syystä halusin tähän tiedonkeruun 
toiseen vaiheeseen mukaan teatterin strategista johtoa, joiden vastuulla teatterin toi-
minnan kehittäminen on. Toiveenani oli myös teatterin hallituksen edustajan käyttä-
minen ideoinnissa mukana, mutta teatterin johto ei pitänyt asiaa tarpeellisena.  
 
Esittelin aivoriihen lämmittelyvaiheessa ensin yleisellä tasolla puolistrukturoidun 
haastatteluvaiheen analysoidut tulokset. Tämän jälkeen nostin erillisinä ideakortteina 
esiin kahdeksan analyysissäni ilmennyttä keskeistä asiaa, jotka liittyvät yritysyhteis-
työn mahdolliseen kehittämiseen Mikkelin teatterissa. Tässä ideavaiheessa keskustel-
tiin avoimesti ja pyrittiin löytämään vastauksia ideakorteissa olleisiin kysymyksiin. 
Kirjasin nämä vastaukset paperille, joiden pohjalta muodostin Mikkelin teatterin nä-
kemyksen yritysyhteistyöstä ja sen kehittämisestä.  
 
Nyt käsillä olevassa raportointivaiheessa sovellan molempien haastatteluvaiheiden 
tuloksia yhdessä lähdekirjallisuuden kanssa esitykseksi siitä, miten Mikkelin teatterin 
yritysyhteistyötä tulisi kehittää. Aivoriihessä käytetty materiaali on liitteenä 2. 
 
3.4 Aineiston käsittely 
 
Analysoin tutkimuksellisesti hankkimani aineiston kahdessa vaiheessa. Ensin ana-
lysoin teemahaastattelujen aineiston ja aivoriihen jälkeen analysoin teatterin osallistu-
jien kommentit. Suoritin molemmissa vaiheissa analysoinnin mahdollisimman pian 
itse haastattelu- tai aivoriihitapahtuman jälkeen, kuten järkevää onkin (Ojasalo ym. 
99).  
 
Purin litteroidun aineiston teema-alueittain ja tarkastelin asioita, jotka olivat useam-
missa haastatteluissa yhteisiä. Tarkastelin eri haastattelujen aineistoja toisiinsa nähden 
ja etsin niistä säännönmukaisuuksia, joita eri haastateltavat painottivat ja jotka esiin-
tyivät mahdollisimman usein. (Ojasalo ym.2009, 99–100.)  
 
Teemahaastattelun aineistoa analysoidessa esiin nousi kahdeksan merkittävää asiaa tai 
kokonaisuutta, joihin aineisto mielestäni vahvasti viittasi. Nämä kahdeksan kohtaa 
otin aivoriihessä teatterin osallistujien käsittelyyn ja näistä vastakkaisilta puolilta sa-
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maa asiaa tarkastelevista aineistoista muodostuu tekemäni tutkimuksellisen kehittämi-
sen uuden tiedon perusta. Seuraavassa esittelen kohdittain tutkimuksellisen kehittä-
mistyöni tulokset. 
 
 
4. TULOKSET 
 
Tulosten esittely alkaa Mikkelin teatterin tämänhetkisen yritysyhteistyön yleisellä 
esittelyllä alaluvussa 4.1. Sen jälkeisessä alaluvussa 4.2 esittelen tutkimuksen tulokset 
kahdeksan näkemykseni mukaan keskeisimmän, tiedonhankinnassa esiin nousseen, 
piirteen kannalta. Kunkin alakohdan alussa on sitaatti teemahaastatteluista, jolla ha-
vainnollistan kyseistä piirrettä Mikkelin teatterin yritysyhteistyön kehittämisen kan-
nalta. Sitaatin jälkeen kerron, miten piirre ilmeni teemahaastatteluissa ja sen jälkeen 
aivoriihessä. Lopuksi kunkin kohdan päättää teemahaastattelujen ja aivoriihen peilaa-
minen toisiinsa.  
 
4.1 Yritysyhteistyö Mikkelin teatterissa  
 
Mikkelin teatteri on tyypillinen ammattiteatteri siinä, että se on tehnyt melko runsaasti 
erilaista yritysyhteistyötä. Valtaosa kulttuuritoimijoista tekee jonkinlaista yritysyhteis-
työtä (Oesch 2002, 5). Teatterin johtaja Nuojuan (2011) haastattelun perusteella yh-
teistyö on myös siinä mielessä tyypillistä, että sen merkitys teatterin kokonaisrahoi-
tukselle on kirkkaasti alle viisi prosenttia koko budjetista, mutta sen merkityksen arvi-
oidaan kasvavan tulevaisuudessa, kuten myös teatterin markkinointiponnistusten yli-
päänsä. Nämä vastaavat Cuporen teatteriselvityksen mukaan täysin muiden ammatti-
teattereiden tilannetta (Kanerva & Ruusvirta 2006, 24–27). 
 
Yritysyhteistyö on osa Mikkelin teatterin strategiaa. Haastatellessani joulukuussa 
2011 tähän mennessä tehdystä yhteistyöstä Mikkelin teatterin johtaja Mika Nuojuaa ja 
tuottaja Outi Kasasta (2011), sain selville, että Mikkelin teatterin yhteistyö on tapah-
tunut pääasiassa merkittävien paikallisten yritysten kanssa ja se on ollut sisällöltään 
vaihtelevaa, mutta teattereille tyypillistä. Mikkelin teatterin yhteistyökumppanit ovat 
kaikki varsin luontevia ja luonnollisia yhteistyökumppaneita ammattiteatterille, johtu-
en niiden liiketoiminnan luonteesta. Ne ovat pääsääntöisesti sijoittuneet sellaisille 
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toimialoille, jotka joko suoraan tai epäsuorasti hyötyvät korkeatasoisesta ja suositusta 
teatterista. Toisin sanoen niiden liiketoiminnan kassavirran voi katsoa lisääntyvän 
teatterikävijöiden määrän kasvaessa. Mikkelin teatterin on harjoittanut yhteistyötä 
esimerkiksi paikallisten hotellien, ravintoloiden, sanomalehden kustantajan, osuusliik-
keen, kuljetusliikkeen, valtakunnallisen vakuutusyhtiön, Mikkelin kaupungin sekä 
pienempien paikallisten toimijoiden kanssa. 
 
Mikkelin teatterin vuosikertomuksessa vuodelta 2010 operatiivisen toiminnan kannal-
ta keskeisimmäksi kumppaniksi mainitaan Mikkelin Ammattikorkeakoulu, jonka 
kanssa teatteri on solminut yhteistyösopimuksen vuonna 2009. Yhteistyö pitää sisäl-
lään opiskelijoiden käyttämisen eri tuotannoissa ja tehtävissä sekä erillisten tapahtu-
mien organisoinnissa. (Mikkelin teatterin vuosikertomus 2010.) Teatterin vuosikerto-
mus viittaa yritysyhteistyöhön osana strategiaa, mutta selkeimmin markkinointiyhteis-
työnä, jota kerrotaan jatketun lähialueen matkailu- ja majoitusliikkeiden sekä Saimaan 
Charmanttien kanssa.  
 
Yhteistyö on ollut luonteeltaan jatkuvaa ja osa kumppaneista onkin vakiintunut suo-
rastaan jonkinlaisiksi pysyväiskumppaneiksi. Teatterin saama tärkein vastike yhteis-
työstä on ollut näkyvyys erilaisissa yritysten omissa markkinointikanavissa sekä raha. 
Teatteri itse on tarjonnut vastikkeena pääasiassa lippuja ja alennuksia.  
 
81 prosenttia maamme ammattiteattereista tekee tai on tehnyt yritysyhteistyötä (Oesch 
2002, 58). Yritysyhteistyö tai sponsorointi liittyy oleellisesti markkinointiin ja sitä 
käytetään näkyvyyden lisäämiseen (Oesch 2002, 68). Cuporen teatteriselvityksen pe-
rusteella teatterien yleisimmät markkinointiyhteistyökumppanit yrityspuolelta ovat 
juuri hotellit ja ravintolat, palveluntarjoajat, paikallismediat, osuusliikkeet sekä mat-
kailualan yritykset (Kanerva & Ruusuvirta 2006, 27). Näiden perusteella Mikkelin 
teatteria voidaan pitää melkeinpä malliesimerkkinä yritysyhteistyöstä ammattiteatte-
rissa. 
 
Teatterin johtajan haastattelussa selvisi myös se, että strategiapainotuksista huolimatta 
yritysyhteistyön merkitys ja käyttötarkoitus eivät välttämättä olleet teatterille selviä. 
Onko yritysyhteistyö sellainen asia, johon pitäisi tai kannattaisi painostaa ja jos näin 
on, niin mitä teatterin tulisi tehdä?  
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4.2 Yritysyhteistyön kehittämisen kannalta tärkeimmät piirteet 
 
Seuraavissa alakohdissa esittelen yritysyhteistyön kehittämisen kannalta keskeisimpiä 
seikkoja, jotka nousivat esiin haastatteluissani. Kunkin alakohdan alussa on sitaatti 
teemahaastatteluista, jolla havainnollistan kyseistä piirrettä Mikkelin teatterin yritys-
yhteistyön kehittämisen kannalta. Sitaatin jälkeen kerron miten piirre ilmeni teema-
haastatteluissa ja sen jälkeen aivoriihessä. Lopuksi alakohdan päättää teemahaastatte-
lujen ja aivoriihen peilaaminen toisiinsa.  
 
Tässä tuloksia käsittelevässä alaluvussa on otettava huomioon, että teatterilaisten esit-
tämät näkemykset ovat tietyllä tavalla kommentteja ja kommentointia teemahaastatte-
luissa esiin nousseisiin asioihin. Yritysten esittämät näkemykset stimuloivat keskuste-
lua ja niihin yhtyminen voi olla helppoa jo niiden toteavan luonteen johdosta.   
 
4.2.1 Yritysyhteistyö tukemaan teatterin markkinointia 
 
”Yritysyhteistyö on yrityksessämme liiketoimintamalli ja tapa lisätä myyntiä. Me an-
namme kumppanillemme jotain ja kumppanimme antaa meille jotain. Yhteistyö lisää 
molempien osapuolten tuloja.” – Haastateltavan kommentti 
 
Teemahaastattelun pohjalta yritysyhteistyön tarkoituksena on parantaa oman liiketoi-
minnan edellytyksiä. Yrityksien tekemä yhteistyö lisää myyntiä ja sen tulokset ovat 
yleensä mitattavissa. Yhteistyön merkitys liittyy haastateltavien mukaan oleellisesti 
yrityksen toimialaan. Tämä merkitys voi olla vaikkapa paikkakunnan yleisen vireyden 
lisääminen, verkostoituminen, asiakashankinta, myynnin lisääminen, uuden liiketoi-
minnan luominen, lisäarvon hankinta omille asiakkaille, arvoketjuajattelu tai ihan mi-
kä tahansa, mutta yhteistyöstä saatava hyöty on viime kädessä aina taloudellista hyö-
tyä. On myös huomionarvoista, että yritysten edustajat pitävät suunnitelmallisuutta 
erittäin tärkeänä tekijänä yhteistyölle, silloinkin kun he eivät itse olisi yhteistyön suh-
teen toimintasuunnitelmaa laatineet.  
 
Aivoriihen tuloksena teatterin näkemys on, että yritysyhteistyö on osa teatterin strate-
giaa, jolla pyritään lisämyyntiin, rahoituksen lisäämiseen ja lisänäkyvyyteen. Teatterin 
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mielestä yritysyhteistyö soveltuu kaikkeen tekemiseen – ei ole aluetta tai hanketta, 
johon sitä ei voida käyttää.  
 
Yritysten ja teatterin näkemykset ovat yllättävän samankaltaisia. Yhteistyö nähdään 
oman liiketoiminnan kannalta tärkeänä välineenä, jolla pyritään kaupalliseen hyötyyn. 
On hyvä pitää mielessä, että yritykset tekevät yhteistyötä kaupallisista näkökulmista, 
eivätkä niinkään yhteiskuntavastuullisina toimenpiteinä tai hyväntekeväisyytenä. Yh-
dysvalloissa vuonna 1991 tehdyn tutkimuksen mukaan, ainoastaan 17 prosenttia yri-
tysten taiteiden kanssa tekemään yhteistyöhön käytetyistä varoista oli peräisin PR-
budjetista. Loput rahat tulivat markkinoinnin budjetista. Tämä on hyvä asia teatterin 
kannalta, sillä yritysten on aina markkinoitava suhdanteista riippumatta, mutta hyvän-
tekeväisyyteen on rahaa vain hyvinä aikoina, jos silloinkaan. (Kotler & Scheff 1997, 
175.) Tästä syystä yhteistyötä kannattaa teatterissa tarkastella pelkästään taloudellisis-
ta lähtökohdista.  
 
4.2.2 Yritys vie, teatteri vikisee 
 
”Toimiva yhteistyö on hyvin suunniteltua, meillä on yrityksiin päin partneruuksiin 
liittyvät suunnitelmat ja strategia. Erityisesti suunnitelmallisuus koskee valtakunnalli-
sia isoja firmoja…” – Haastateltavan kommentti 
 
Yritysten mielestä toimivan yhteistyön tulee olla hyvin suunniteltua. Yleensä yrityk-
sillä onkin kumppanuuksiin ja yhteistyöhön liittyvä strategia, joka palvelee yrityksen 
liiketoimintaa. Päätöksentekoon yhteistyöstä vaikuttaa oleellisesti kaupallinen hyöty, 
jonka ei lähtökohtaisesti tarvitse olla suoraa, mutta mitattavissa olevaa. Yhteistyön 
edellytyksenä on vastikkeellisuus ja yhteistyön tulee hyödyttää molempia osapuolia. 
Yritysten mielestä hyvään yhteistyöhön liittyy myös yhteistyön helppous. Toimivan 
yhteistyön kannalta luotettavuus rankataan varsin korkealle. Sovituista asioista on 
pidettävä kiinni. Yritykset myös seuraavat yhteistyön kustannuksia ja sen vaatimaa 
työmäärää. Yhteistyön tulee olla vaivatonta. 
 
Teatterin aivoriihessä yhteistyön toimivuutta käsiteltiin hiukan ongelmakeskeisemmin 
ja esiin nousi se, ettei yritysyhteistyö ole toiminut Mikkelin teatteria tyydyttävällä 
tavalla. Yhteistyö on teatterilaisten mukaan asia, jota on tehtävä, jotta on ”ajan her-
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molla”, mutta siitä saatava todellinen hyöty on jäänyt vaatimattomaksi. Teatterilla ei 
haluta sitoa itseä liikaa yksittäisiin yhteistyökuvioihin, vaikka toisaalta pitkäkestoisten 
yhteistyökuvioiden uskotaan olevan oikein toteutettuna tuottoisia, eivätkä ne sulje 
mitään pois. Yhteistyön koettiin helposti olevan teatterin kannalta varsin työlästä, il-
man selkeää saavutettua hyötyä. Teatterille nähtiin tärkeänä pyrkiä tulevaisuudessa 
selkeisiin sopimuksiin, joista olisi heti nähtävissä, mitä teatteri yhteistyöstä saisi. Teat-
teri nähtiin aivoriihessä pääasiallisesti häviävänä osapuolena tämän hetken yhteistyö-
sopimuksissa: teatteri antaa alennuksia lipuista, mutta ei saa vastineeksi juurikaan 
rahaa. Teatterin johto kokeekin, että tällä hetkellä he menevät lakki kädessä yrityksiin, 
mutta yritys ei tule pyytämään mitään teatterilta. 
 
Kontrasti yritysten ja teatterin näkemysten välillä on hätkähdyttävä ja nähdäkseni tu-
levaisuuden kannalta elintärkeä. Siinä missä yritykset lähestyvät yritysyhteistyötä lii-
ketaloudellisen suoraviivaisesta hyötynäkökulmasta ja uskovat olevansa itse aktiivi-
sessa roolissa rakentamassa toimivaa yhteistyötä, suhtaudutaan teatterilla aiheeseen 
siten, että he ikään kuin ajelehtivat yhteistyön virrassa hallitsemattomasti. Yhteistyös-
tä ei koeta saatavan suurtakaan hyötyä sen vaatimaan työmäärään nähden. ”Yritykset 
vievät ja teatteri vikisee, mutta ajan hermolla on oltava.” Toisaalta teatterilla varmas-
tikin allekirjoitetaan teemahaastatteluissa esitetyt asiat, kuten toimivan yhteistyön on 
oltava helppoa ja hyödyllistä, mutta he eivät koe pääsevänsä tähän. Teatteri ei koe 
olevansa aktiivinen pelintekijä, vaan passiivinen uhri.  
 
4.2.3 Yritykset odottavat kiinnostavampia vastikkeita 
 
”Olen ollut mukana urheilutoiminnassa ja siellä meillä oli porukka joka kokoontui 
viikoittain, siis liikemiehet ja tukijat katsomaan peliä. Kyse ei ollut mistään kummalli-
sesta hommasta. Kahvit oli tarjolla ja valmentaja / pelinjohtaja tai taustamanageri 
tuli kertomaan puoliajalla miten on peli mennyt ja missä ollaan. Meitä oli parikym-
mentä, tosi isojen yritysten johtajia. Se oli aika tiivistä ja siinä oli mukana sellaisessa 
sisäpiirissä. Kaikki olivat sitten samalla sponsoroijia. En halua väärinkäsityksiä, en 
halua itselleni mitään privilegiota tai lahjusta, mutta ei se olisi huono homma jos olisi 
vaikka yhteistyökumppaneille joku ensi-iltahomma, jossa pyörähtäisi joku näyttelijä 
tai ohjaaja moikkaamassa ja kertomassa näytelmästä ja kuulumisista”. – Haastatelta-
van kommentti 
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Yrityksien kannalta yhteistyön vastikkeellisuus ja jatkuva uusien vastikkeiden pohti-
minen on erittäin tärkeä asia. Vastikkeiden tulee olla sellaisia, että ne suoraan kiinnos-
tavat yrityksiä. Yritykset tietävät itse omat vastikkeelliset vahvuutensa ja ne myös 
olettavat että yhteistyökumppani osaa itse kertoa, mitä tarjottavaa heillä on. Yritysten 
tarjoamat vastikkeet ja yhteistyön välineet ovat osa niiden liiketoimintaedellytysten 
parantamista.  
 
Teatteria kiinnostavat yhteistyön vastikkeina raha ja mainostila. Tähän mennessä teat-
teri on antanut itse vastikkeiksi pääasiassa alennuslippuja. Alennus- ja ilmaislippukäy-
täntö nähtiin myös ongelmallisena, eikä se aina vastaa teatterin omia etuja. Teatterin 
edustajat ovat ymmärrettävästi sitä mieltä, että omien tilojen mainoskäyttöä, kuten 
myös tuotesijoittelua, tulee miettiä tarkkaan ja toteuttaa tyylikkäästi, jolloin myös 
mainostaja saa tuotteelleen todellista lisäarvoa. Tuotesijoittelua ei tällä hetkellä juuri-
kaan ole, eikä sitä ole hinnoiteltu. Yhteistyön mahdolliseksi välineeksi nähdään myös 
yritysten kanssa toteutettavat yhteistuotannot, joihin on esiintynyt kiinnostusta yritys-
ten puolelta, mutta yhteistuotanto pitäisi tuotteistaa ja hinnoitella todellisia tuotanto-
kustannuksia vastaavaksi. Tilausnäytelmään ei esimerkiksi riitä yrityksen 3000 euron 
panos, jos todelliset kustannukset ovat helposti kymmenkertaiset. Sinällään teatterin 
johto katsoo, että Mikkelissä ja mikkeliläisissä yrityksissä olisi kyllä hyvinkin kiin-
nostavia tarinoita, jotka kiinnostavat laajempaa yleisöä.  
 
Yhteistyön välineiden ja vastikkeiden suhteen teatterilla on kirkas näkemys siitä, mitä 
he haluavat yhteistyöltä saada. Taloudellisten resurssien parantaminen ja näkyvyyden 
lisääminen ovat hyviä tavoitteita. On tietysti syytä pitää mielessä, että mikäli yrityk-
selle ei tarjota yhteistyön vastikkeena sellaista tuotetta, jonka arvo noteerataan yrityk-
sessä korkeaksi, niin yritys kokee helposti tekevänsä hyväntekeväisyyttä. Tällöin yri-
tyksen halukkuus osallistua ”yhteistyöhön” pitkäjänteisesti kenties heikkenee. Haas-
tatteluissa oli myös mielenkiintoista huomata, että yllättävän monella yrityksellä, riip-
pumatta toimialasta, oli tarjottavanaan näkyvyyttä, jota he itse arvostivat hyvin korke-
alle, mutta joka käytännössä oli sisältöä heidän omaan markkinointiviestintään. Tällai-
sen näkyvyyden kanssa kannattaa olla tarkka siitä, että näkyvyydellä saavutettava 
hyöty on todellista ja mitattavaa.   
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4.2.4 Yhteistyö on suunniteltua ja ammattimaista toimintaa 
 
”Meillä on suunnitelma jonka puitteissa toimimme. Aika monen kumppanin kanssa 
meillä on myös vuosisopimus, jossa on määriteltynä tarkkaan se millä summalle me 
sponsoroimme ja mitä vastiketta me tilalle saamme.” – Haastateltavan kommentti 
 
Yritykset pitävät yhteistyön suunnitelmallisuutta keskeisenä omassa toiminnassaan. 
Yhteistyön toimivuuden kannalta yhteistyön suunnitelmallisuus, henkilösuhteet, luo-
tettavuus ja mitattava hyöty nousevat oleellisiksi tekijöiksi. Suurin osa vastaajista piti 
mahdollisena yhteistyön lisäämistä Mikkelin teatterin kanssa ja näki tärkeäksi yhteis-
työn suunnittelun sekä yhteydenpidon lisäämisen. 
 
Teatterilla nähdään tarvetta ammattimaisuuden lisäämiseen markkinoinnin ja yhteis-
työn suhteen. Teatterin johdon mielestä teatteri kärsii markkinoinnissa kroonisesta 
resurssipulasta ja markkinointia suunnitellaan sen seurauksena toisarvoisesti, muun 
kiireellisen tekemisen keskellä. Yhteistyön suunnittelutyö nähdään kyllä tärkeäksi ja 
asiaan pitäisi varata resursseja, aikaa ja työntekijöitä. Aivoriihessä tuli selkeästi esiin 
tarve yritysyhteistyön toimintasuunnitelman laatimiselle: kenen kanssa tehdään, missä 
asioissa, millaisin perusperiaattein. Nykyistä toimintaa luonnehdittiin sattumanvarai-
seksi ja koordinoimattomaksi. 
 
Teatterin näkemykset ovat yhtenevät yritysmaailman kanssa. Mielestäni he myös 
kiinnittävät oikeaan asiaan huomiota. Tämänhetkinen tilanne on ongelmallinen ja re-
sursseja markkinointityöhön on kohdennettava. Suunnitelmallisuus on äärimmäisen 
tärkeä edellytys onnistuvalle toiminnalle ja siten teatterin johdon tärkein tehtävä (Byr-
nes 1999, 76). Suunnittelu on myös mielestäni ainoa keino luoda toimivaa ja teatteria 
todella hyödyttävää markkinointia ja yritysyhteistyötä. Ponteva suunnittelu estää koh-
dissa 4.2 ja 4.3 esiintyviä ongelmia ja edesauttaa muutenkin aktiivisemman ja aloit-
teellisemman toiminnan rakentamisen. Markkinoinnin ja yritysyhteistyön suunnitte-
lussa on myös pidettävä kirkkaana mielessä muun henkilöstön sitouttaminen suunni-
telmiin. Ilman sitoutumista ja ymmärrystä, ei suunnitelma ole toteutettavissa. (Byrnes 
1999, 266.) 
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4.2.5 Teatterilta toivotaan tuotteistettua yhteistyötä 
 
”Tuotteistaminen on äärimmäisen tärkeää. Lähtisin ehdottomasti tuotteistamaan ja 
paketoimaan myytävää” - Haastateltavan kommentti 
 
Yrityksille tuotteistus on oman toiminnan kannalta olennainen ja tärkeä tekijä. Tuot-
teistaminen helpottaa myyntiä ja yhteistyötä. Haastatteluissa tuli selväksi se, että yri-
tykset näkisivät mielellään teatterin tuotteistavan yhteistyötään. Yrityksien kannalta 
yhteistyötä helpottaisi huomattavasti se, että teatterilla olisi valmiiksi mietitty yhteis-
työkokonaisuus.  
 
Aivoriihessä tuli esiin, että Mikkelin teatterin Kesäteatterissa on jo totuttu tuotteista-
miseen ja siitä saadut kokemukset ovat olleet erittäin myönteisiä. Tuotteistuksen pii-
rissä ovat olleet lipputuotteet, näkyvyystuotteet, myyntituotteet ja mainostuotteet. Täs-
tä positiivisesta kokemuksesta huolimatta, muun teatterin osalta tuotteistaminen puut-
tuu, osin resurssien kohdentamisongelmista johtuen. Teatterilla kuitenkin koetaan 
tuotteistaminen ja paketoiminen tärkeäksi ja jopa nähdään, että tuotteistaminen voisi 
olla nimenomaan osa teatterin roolia yhteistyössä. Aivoriihen osallistujat haluavat, 
että teatteri miettii jatkossa tuotteistamista ja erilaisia kumppaneille tarjottavia paket-
teja.  
 
Aivoriihen positiivinen piirre on juuri tässä. Joukossa asioita pohdittaessa löytyy hel-
posti uusia näkökulmia ja sellaista tietoa, joka helpottaa ongelmien ratkaisemista. Te-
atterilaisten näkökulma tuotteistamiseen on mielestäni lupaava ja varsin yhteneväinen 
yritysten näkökulman kanssa. Tuotteistamisesta puhutaan nykyisin melko paljon, eikä 
sitä aina ymmärretä oikein. Sen puute aiheuttaa helposti sen, että ”- - -
asiantuntijaorganisaatiot toimivat tuotannossaan kuin ikuisesti prototyyppejä tekevä 
huono käsityöläinen”, kuten Jorma Sipilä huomauttaa sivulla 15, kirjassaan Asiantun-
tijapalvelujen tuotteistaminen. Tuotteistaminen mahdollistaa räätälöinnin, helpottaa 
myyntiä ja tuotekehitystä ja tehostaa organisaation oppimista. Tuotteistaminen on siis 
erittäin tärkeää toiminnan kehittämiseksi. (Sipilä 1995, 14–23.) 
 
4.2.6 Teatterin organisaatio ei vastaa yritysyhteistyön tarpeita 
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”Jos omaa osaamista tai resurssia ei ole, niin kannattaisi etsiä partneri, jonka kanssa 
voisi lähteä rakentamaan sponsorointi- ja yhteistyömalleja ja siihen liittyvää tutki-
musta siitä, mihin yritykset olisivat valmiita lähtemään” – Haastateltavan kommentti 
 
Kulttuurialan voittoa tavoittelematon ja taloudelliselle tulokselle perustumaton toimin-
tamalli nähtiin haasteena. Joidenkin vastaajien mielestä taitelijat suhtautuvat intohi-
moisesti taiteen tekemiseen, jota sinällään kyllä arvostetaan paljon, mutta sen pelättiin 
aiheuttavan joskus sellaisia tilanteita, joissa kulttuurialan organisaatiot kokonaisuuksi-
na eivät näe taloudellisia mahdollisuuksiaan selkeästi. 
 
Aivoriihen näkemykset yhtenivät yrityksien näkökulmiin, mutta olivat paljon pessi-
mistisempiä. Nykyisen organisaation ei katsota soveltuvan lainkaan markkinoinnin 
kehittämiselle. Teatterin resurssien koettiin olevan suunnattuja vääriin asioihin ja jopa 
teatterin henkilöstön asenne koettiin jossain määrin ongelmalliseksi. Yritysyhteistyö 
miellettiin osaksi markkinointistrategiaa, mutta tuon strategian suunnitteluun tai to-
teuttamiseen ei ole ketään henkilöä. Tehtävien ja vastuiden määrittelyä ei nähty tähän 
tilanteeseen kaikilta osin optimaaliseksi 
 
Organisaatiossa ja organisoinnissa on kyse yleisen taistelusuunnitelman toteutuksesta. 
Kuinka johtaminen ja vastuut jaetaan. Organisoinnissa on otettava huomioon se, että 
organisaatiota ei ole syytä pitää minään pysyvänä rakenteena, vaan sen tulee muuttua 
ja mukautua tarpeen mukaan. Kunkin organisaatiossa olevan henkilön kulloinenkin 
toimenkuva on kuvattava kirjallisesti niin tarkasti, että suorastaan idioottikin kykenisi 
kuvauksen luettuaan toteuttamaan tuota teatterin johdon antamaa tehtävää. (Langley 
1990, 30–31.)  
 
Suunnittelun jälkeen tapahtuva organisointi on teatterin johdon toiseksi tärkein perus-
toiminto, jonka tarkoituksena on varmistaa, että oikeat henkilöt tekevät oikeita asioita, 
oikeaan aikaan ja oikean päämäärän saavuttamiseksi. Organisoinnin hyöty on siinä, 
että: 1. sen avulla on selvää kuka on vastuussa mistäkin asiasta. 2. Se selkiyttää esi-
miessuhteet kussakin toiminnossa. 3. Tiedonkulku tulee määritellyksi ja 4. Resurssit 
kohdennetaan määriteltyihin asioihin. (Byrnes 1999, 98–99.)  
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4.2.7 Yhteistyöllä on oltava mitattavat tavoitteet 
 
”Tärkeää on asettaa toiminnalle tavoitteet: organisoidaan ja löydetään resurssi teke-
mään käytäntöä. Tavoitteena voi esimerkiksi olla konkreettiset numerot, kuten myynti-
tavoite 65 000 €/a. Tavoitteet tulee myös jalkauttaa eri osastoille. Mitä toimenpiteet 
tarkoittavat eri osastoille ja yksilöille. Tavoitteet, keinot ja mittarit. Näitä on myös 
seurattava. Selkeästi luettaviin tavoitetasoihin myös palkinto.” – Haastateltavan 
kommentti 
 
Teemahaastattelun tuloksien mukaan yritysten tekemälle yhteistyölle on pääsääntöi-
sesti asetettu tavoitteet ja mittarit, jotta yhteistyöstä saatava hyöty on tarkasti mitatta-
vissa. Yhteistyön onnistumista myös seurataan ja vain toimiva ja hyödyllinen yhteis-
työ jatkuu. Haastateltavien mielestä yhteistyön tavoitteellisuus ja mitattavuus ovat 
erittäin tärkeitä asioita ja yleisesti ottaen he kokivat asian niin, että Mikkelin teatterin-
kin kannattaisi panostaa yhteistyönsä tuloksellisuuteen.  
 
Teatterin aivoriihen mukaan yhteistyötoiminta on niin ”lapsen kengissä”, ettei sille ole 
kunnollisia tavoitteita tai mittareita. Tällä hetkellä mitataan katsojamääriä, käytettyjä 
euroja ja markkinoinnin tavoittamislukujen kautta näkyvyyttä. Kesäteatterin tilannetta 
seurataan paremmin, mutta kokonaisuutena toimintaa ei koeta systemaattiseksi. 
 
Esittävän taiteen organisaatiot ovat olemassa taiteellisen johdon taiteellisen näkemyk-
sen ilmaisua ja samanaikaista asiakkaiden halujen ja tarpeiden täyttämistä varten. Jotta 
tähän päästään, on organisaatiolla oltava selkeästi määritellyt tavoitteet ja osatavoit-
teet. Nämä tavoitteet kertovat sen, mihin organisaatio haluaa päästä ja strategia kertoo 
sen, miten sinne päästään. Jotta organisaatio voisi kehittyä ja onnistuisi markkinointi- 
ja yhteistyöponnisteluissaan, sen täytyy tarkasti määrittää itselleen tavoitteet, osata-
voitteet ja ennen kaikkea mittarit, joiden avulla voidaan mitata kulloistakin edistymis-
tä. Tämä tavoitteiden ja mittarein asettaminen mahdollistaa myös toimintatapojen ja 
käytettävissä olevien keinojen laajemman suunnittelun. Ilman tavoitteita ja mittareita 
ponnistelu on turhaa ja päämäärätöntä. (Kotler & Scheff 1997, 53–55, 433–434.) Yri-
tysyhteistyö vaatii siis onnistuakseen tavoitteita ja mittareita. 
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4.2.8 Tulevaisuus vaatii organisointia 
 
”Suunnittelu, valmistelu, toteutus – kaikki on tahdosta ja uskalluksesta kiinni. Kriisi 
johtaa aina muutokseen, mutta mikäli muutos tehdään suunnitelmallisesti ja jo ennen 
kriisiytymistä, niin kriisiä ei koskaan tulekaan. Muutos on Suomessa edessä. Teh-
däänkö se suunnitelmallisesti ja heti, kun siihen on vielä resursseja vai pakon edessä 
tilanteessa, jolloin viimeisetkin resurssit ovat menneet? Siinä on mielestäni sekä teat-
terin että monen muun toimialan elämänkysymys.” – Haastateltavan kommentti 
 
Mikkelin teatteria pidettiin teemahaastatteluissa hyvänä ja luotettavana yhteistyö-
kumppanina, jonka vahvuutena on vankka oman alansa ammattimainen osaaminen ja 
korkea taiteellinen taso. Teatterin tulevaisuus kuitenkin askarrutti haastateltavia. Osa 
haastateltavista suhtautui lähitulevaisuuteen varsin pessimistisesti, johtuen julkisen 
puolen talousvaikeuksista. Teatterin toivottiinkin ottavan aloitteen käsiinsä ja ryhty-
vän aktiivisesti muuttamaan toimintaansa, jotta se selviytyminen tulevaisuudessa tur-
vautuisi.  
 
Aivoriihessä uskottiin, että julkinen tuki teatterille ei tule lisääntymään, joten yhteis-
työn merkityksen arvioitiin kasvavan tulevaisuudessa. Teatterin ei haluta jäävän yksin. 
Tulevaisuuden kannalta pidettiin tärkeänä teatterin toiminnan organisoinnin pohtimi-
nen, jopa organisaatiorakennetta myöten. Osakeyhtiömalli nähtiin esimerkkinä mah-
dollisesta uudesta suunnasta. Yritysyhteistyölle on aivoriihen mukaan luotava visio, 
asetettava tavoitteet ja tehtävä vuosittain päivitettävä toimintasuunnitelma sekä mietit-
tävä tarkkaan yhteistyön roolit ja sopimukset. Aivoriihen ja teemahaastattelujen nä-
kemykset olivat täten yhteneväisiä.  
 
5. KEHITYSEHDOTUKSET 
 
Mikkelin teatterin tilanne tällä hetkellä on hyvä. Teemahaastattelujen aineisto oli yk-
simielinen sen suhteen, että Mikkelin teatteri on hyvä ja luotettava yhteistyökumppani, 
jonka ammattitaito on korkeaa luokkaa. Tässä on Mikkelin teatterin vahvuus. Teatteri 
on tehnyt pitkäjänteisesti onnistunutta ja ammattimaista yhteistyötä liike-elämän kans-
sa siinä mielessä, että yhteistyökumppanit pitävät teatteria mieluisana kumppanina ja 
olisivat valmiita lisäämään yhteistyötään. Teatterin taiteellisia ansioita arvostetaan ja 
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sitä pidetään lisäksi tärkeänä instituutiona Mikkelissä. Tämän lisäksi teatteri on niin 
sanottu vos-teatteri, eli se saa valtiolta avustuksia toimintaansa. Tämä tarkoittaa käsit-
tääkseni sitä, että periaatteessa Mikkelin teatteri voi myös olettaa, että mikäli julkisen 
talouden ongelmat kasvavat, niin valtio tullee myös esittämään, miten tulevassa tilan-
teessa on toimittava. Samoin Mikkelin kaupunki osoittaa oletettavasti omia ohjausesi-
tyksiään, mikäli tarvetta on.   
 
5.1 Toimenpiteiden luonne 
 
Tulevaisuuden rahoitusnäkymät eivät ole erityisen rohkaisevia mitä tulee julkisen ra-
hoituksen määrään. Mikkelin teatterin tulevaisuuden kannalta voisi täten olla luonte-
vaa miettiä sellaisiin toimenpiteisiin ryhtymistä, jotka edesauttaisivat sen oman rahoi-
tusosuuden kasvattamista tulevaisuudessa. Tässäkin suhteessa Mikkelin teatterin ny-
kyisyys palvelee tulevaa kehittämistä. Kun teatteri ei ole aiemmin tehnyt suuria mark-
kinoinnin kehitysprojekteja tai ryhtynyt systemaattisesti parantamaan yritysyhteistyö-
tään, niin jo varsin pienin ponnisteluin on mahdollista saavuttaa näkyviä tuloksia. 
Lähtökohdat kehittämiselle ovat otolliset ja hyvät.   
 
Ohessa olen esittänyt toimenpide-ehdotuksia siitä, mitä Mikkelin teatterin tulisi tehdä 
yritysyhteistyön suhteen. Ehdotukset kulkevat vaikuttavuudeltaan, mutta myös vaati-
vuudeltaan suuremmasta pienempään. Tutkimukseni aikana ilmeni seikkoja, jotka 
vaikuttavat olennaisesti yritysyhteistyön kehittämiseen. Teemahaastattelujen ja aivo-
riihen pohjalta on melko turvallista esittää, että Mikkelin teatterin tulee käyttää yritys-
yhteistyötä markkinoinnin välineenä. Lisäksi on melko varmaa, että koko markki-
noinnin toimintaperusteita on teatterissa syytä miettiä uudestaan. Markkinointi pitää 
suunnitella ja organisoida siten, että markkinointitoimenpiteet laventavat teatterin ra-
hoitusta aiempaa enemmän myyntitulojen ja muun yksityisen rahoituksen suuntaan.  
 
Markkinointia ei saisi ajatella mainostamisena, näkyvyytenä tai viestintänä, vaan joh-
tamisjärjestelmän toimintatapana, eli keinona hankkia tietoa ympäristöstä sen analy-
soimiseksi ja käyttämiseksi teatterin asiakaspohjan laajentamiseksi ja sitouttamiseksi. 
Markkinointitoimenpiteet vastaavat kysymyksiin: kuka on asiakkaamme, mitä hän 
arvostaa, kuinka voimme luoda asiakkaallemme enemmän arvoa? (Kotler & Scheff 
1997. 31–41.) 
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Markkinointia määrittää sen riippuvuus tutkimuksellisesta tiedosta. Siihen kuuluu 
olennaisena osana asiakaskunnan segmentointi erillisiksi kohderyhmiksi. Markkinoin-
ti auttaa teatterin johtoa tuntemaan kilpailutilannetta laajasti. Markkinointitoimenpi-
teiden tarkoituksena on luoda strategioita, käyttäen kaikkia markkinoinnin työmene-
telmiä hyväkseen: tuote, hinnoittelu, asemointi, promootio, henkilöstö. (Kotler & 
Scheff 1997, 41–43.) 
 
Yritysyhteistyö tulee nähdä tuon kokonaisuuden osana, ei erillisenä toimintona. Yri-
tysyhteistyö on merkittävää ja tuloksellista ainoastaan, mikäli se katsotaan osaksi teat-
terin toimivaa markkinointia. Selvityksessäni tuli ilmi se, että teatterin talouspäällikkö 
ei ole mukana operatiivisen markkinoinnin suunnittelussa. Suosittelen lämpimästi 
tämän toimintatavan muuttamista niin, että talouspäällikkö osallistuu vastuullisesti 
markkinoinnin suunnitteluun ja toteutukseen, sillä hänellä on paras ymmärrys teatterin 
taloudellisista resursseista ja sitoumuksista. Samoin suosittelen, että teatteri organisoi 
markkinointiosastonsa ja / tai myyntiosastonsa markkinointiorientaatiota suosivaksi. 
Vaikka teatteri tekeekin taidetta, niin sen näyttämön ulkopuolisen maailman on toimit-
tava vain ja ainoastaan kaupallisista lähtökohdista. Kaupallisuus on ymmärrettävä 
laajasti inhimillisenä, sosiaalista vaihtoa korostavana, toimintatapana – ei ahneutena 
tai asioiden arvon mittaamisena vain rahassa. 
 
Oikeanlainen organisaatio ja organisointi ovat toiminnan suunnittelun ohella kulmaki-
viä teatterin toiminnan kannalta. Aihe on mielestäni tämän koko opinnäytetyön kes-
keisin ongelma: Teatteritoiminnan epäselvä organisointi Suomessa. Oman työkoke-
mukseni perusteella en usko, että ongelma on yksin Mikkelin teatterin, vaan se koskee 
nähdäkseni lähes koko suomalaista ammattiteatteritoimintaa. Teatterinjohdon on saa-
tava organisoida teatteri haluamallaan tavalla, jotta sen toiminta tulevaisuudessa mah-
dollistuu. Ei voi olla niin, että teatterin toimiva johto ei kykene ohjaamaan organisaa-
tiota haluamaansa suuntaan. 
 
 
5.2 Suunnittelun suuret linjaukset 
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Haastattelujen tulokset näyttävät viittaavan siihen, että Mikkelin teatterin tulisi käyn-
nistää oman toimintansa suhteen uusi strategiapainotteinen suunnitteluohjelma, jonka 
puitteissa selvitettäisiin, mitä Mikkelin teatteri tekee esimerkiksi 15 vuoden kuluttua. 
Kutsuttakoon tätä suunnittelua vaikkapa vision laatimiseksi. (Langley 1990, 30.) 
 
Tehokkaan johtamisen ja markkinoimisen kulmakivi on perusteellinen ja huolellinen 
suunnittelu (Kotler & Scheff 1997, 47). Jotta kehittämistyössäni löytyneisiin ongel-
miin löytyisi helpotusta ja yritysyhteistyö saataisiin teatteri tyydyttävälle tasolle, on 
teatterin mielestäni otettava aktiivisempi ote oman toimintansa ja toimintaympäristön-
sä määrittelyssä. 
 
Strateginen markkina-analyysi on suunnittelun perusta 
 
Tehokkaan suunnittelun lähtökohtana on vallitsevan tilanteen ja tulevaisuuden analy-
sointi. Tämän strategisen markkina-analyysin tarkoituksena on hankkia lisää tietoa 
kaikista oman organisaation toimintaympäristöön oleellisesti vaikuttavista asioista. 
Analyysin avulla on määriteltävissä, miten omaa toimintaa olisi mahdollista kehittää 
mahdollisimman tehokkaasti. Strategisessa markkina-analyysissa on kyse tiedonhan-
kinnasta. Sotilastermejä tuntevat mieltävät strategisen markkina-analyysin usein tie-
dustelutoiminnaksi, jonka avulla on muodostettavissa tilannekuva, jonka pohjalta voi-
daan päättää oma taistelutapa ja -ryhmitys. Markkinoinnin käsikirjoissa strateginen 
markkina-analyysi muodostuu erillisistä askelista tai osista, joiden painotukset vaihte-
levat lähteestä riippuen. Painotuseroista huolimatta markkina-analyysi tähtää aina tie-
don hankintaan, organisaation toiminnan helpottamiseksi. Tässä markkinoinnin ja 
yritysyhteistyön kehitykseen tähtäävässä strategisessa suunnittelussa Mikkelin teatte-
rin voisi tehdä esimerkiksi seuraavat Philip Kotlerin ja Joanne Scheffin (1997) määrit-
tämät askeleet: 
 
1. Strateginen markkina-analyysi: A) Teatterin on analysoitava koko organi-
saatiota koskevasti missionsa, tavoitteensa ja välitavoitteensa sekä B) määritel-
tävä organisaation vahvuudet, heikkoudet, mahdollisuudet ja uhat. 
 
2. Markkinasuunnittelu: A) Määriteltävä sopivalle aikavälille tavoitteet ja osa-
tavoitteet markkinoinnin suhteen B) Luotava ydinmarkkinointistrategia, jolla 
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määritellyt tavoitteet saavutetaan ja C) Rakennettava yksityiskohtaiset toimen-
pideohjelmat ydinstrategian toteuttamiseksi. 
 
3. Markkinointisuunnitelman toteutus: Toimenpiteiden vieminen käytäntöön 
 
4. Kontrolloiminen: Tulosten mittaaminen ja ydinstrategian muokkaaminen, tai 
yksityiskohtien korjaaminen tarpeen mukaan 
 
Olennaista strategisessa suunnittelussa on se, että kyse on jatkuvasta, ajan mittaan 
muokattavasta prosessista. Työ sen suhteen ei koskaan lopu tai tule valmiiksi. Mark-
kina-analyysin tärkeyttä ei voi liiaksi korostaa. Teatterille on entistä tärkeämpää tun-
tea läpikotaisin toimintaympäristönsä, mikäli yritysyhteistyön merkitystä halutaan 
kasvattaa. Tähän markkina-analyysin on otettava mukaan koko teatterin johto ja var-
sinkin talousasioista vastaavat henkilöt, sillä markkinointia ei voi tehdä ilman talou-
dellista vastuuta. Suunnittelutyössä edistyminen on lisäksi kirjattava paperille, jotta 
avainhenkilöstön vaihtuessakin on mahdollista jatkaa menestyksellistä toimintaa. 
 
Peter Druckerin (1989) mukaan tällaisessa strategisessa suunnittelussa johdon tulee 
selvittää itselleen perinpohjaisesti vastaukset seuraaviin viiteen kysymykseen:  
 
1. Mikä on meidän liiketoiminnallinen tavoitteemme? – Mitä tuloksia organi-
saatiomme haluaa saavuttaa / Mitkä asiat ovat ensisijaisia / Mitkä ovat organi-
saation vahvuudet ja heikkoudet / Missä määrin teatterin nykyinen missio hei-
jastaa organisaation todellisia tavoitteita ja osaamista? 
 
2. Kuka on asiakkaamme? – Ketkä ovat nykyisiä ja mahdollisia tulevia asiak-
kaitamme / Ketkä ovat tärkeimpiä asiakkaitamme, ketkä tukiasiakkaitamme / 
Mikä on asiakastyytyväisyyden taso tällä hetkellä? 
 
3. Mitä asiakkaamme arvostavat? – Mitä päätarpeita kussakin asiakasryhmässä 
organisaatiomme tyydyttää / Mitä etuja ja asiakastyytyväisyyttä kasvattavia 
asioita asiakasryhmille tarjoamme / Kuinka hyvin onnistumme antamaan arvoa 
asiakkaallemme / Onko sama arvo tarjolla jonkun muun toimittamana? 
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4. Mitkä ovat olleet tuloksemme? – Millä kriteereillä me mittaamme menestys-
tämme / Missä määrin olemme päässeet tavoitteisiimme? 
 
5. Mikä on suunnitelmamme? – Mille osa-alueille meidän tulisi keskittää voi-
mavaramme / Mitä uusia tuloksia haluamme saavuttaa? Mistä toiminnoista on 
luovuttava, mitä on lisättävä, entäpä ulkoistettava? 
 
Asiakkuus ja asiakkaat painottuvat markkina-analyysissa voimakkaasti. Sen vuoksi 
voi tuntua kummalliselta, että ne nousevat esiin yritysyhteistyötä käsittelevässä opin-
näytetyössä. Tässä opinnäytetyössä on painottunut yritysyhteistyön näkeminen osana 
markkinointia. Siksi on johdonmukaista korostaa asiakasta markkinoinnin kulmakive-
nä. Asiakkaan tunteminen on tärkeää samasta syystä, kuin tämän opinnäytetyön tie-
donhankinnan aloittaminen yhteistyökumppaneista. He ovat teatterin asiakkaita. Hei-
dän halunsa, tarpeensa ja näkemyksensä ovat lähtökohta yritysyhteistyön suunnittelul-
le. Tämä ei tarkoita sitä, että teatterin pitäisi luopua taiteellisesta riippumattomuudes-
taan. Asiakas tarpeineen on syytä tuntea siinäkin tapauksessa, että ohjelmistoon ei 
haluttaisi tehdä pienintäkään muutosta. Markkinointi on mahdollista kohdentaa oikein 
vain siinä tapauksessa, että tietää asiakkaistaan mahdollisimman paljon. (Byrnes 1999, 
260–262.)  
 
Tiedonhankinta asiakkailta on luonnollisesti ensi alkuun varsin työlästä. Tarjolla on 
paljon erilaisia markkinatutkimusyrityksiä, joilta on ostettavissa mitä erilaisimpia tut-
kimuksia, mutta tällöinkin on mietittävä tarkkaan, mitä asiakkaista kannattaa tietää. 
Asiakkaista on mahdollista hankkia lisätietoja itsekin, esimerkiksi erilaisilla asiakas-
kyselyillä, joita voidaan järjestää mitä erilaisimmin tavoin: sähköpostitse, sosiaalisessa 
mediassa, postitse, suullisena ovensuukyselynä, väliajalla täytettävällä lomakkeella ja 
niin edelleen. 
 
Suomalaiset teatterit tekevät aika-ajoin erilaisia asiakaskyselyjä, mutta niiden käyttö-
kelpoisuus asiakkaiden segmentointiin tai rahanarvoisen tiedon hankintaan jää koke-
mukseni mukaan usein puutteelliseksi. Selvitettävät asiat on syytä miettiä todella tark-
kaan.  
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Esimerkiksi: Mikäli Mikkelin teatteri tekisi asiakaskyselyn, niin teatteri ei välttämättä 
hyötyisi mitään sellaisista nimettömistä tiedoista, että ”näyttelijät ovat ammattitaitoi-
sia”, ”vessatilat ovat liian ahtaita” tai ”lämpiö ruuhkautuu väliajalla”, mikäli asiat ovat 
itsestään selviä tai näille asioille ei voitaisi tehdä mitään. Sen sijaan voisi olla hyvä 
tietää, että samojen kommenttien takana on 45-vuotias, 40 000 – 50 000 euroa vuo-
dessa ansaitseva, Urpolassa asuva insinööri Kaisa K., joka vihaa kiroilua ja slangia, 
mutta pitää komedioista, klassikkonäytelmistä ja elämänkerrallisista kuvauksista. Hän 
käy kaksi kertaa vuodessa teatterissa. Aviomies maksaa liput. Lapsia on kolme, joista 
kaksi kouluikäisiä. Työpaikallaan Kaisa toimii epävirallisen naisyhdistyksen puheen-
johtajana. Yhdistys järjestää erilaisia tempauksia jäsenilleen. Vähällä vapaa-ajallaan 
Kaisa käy kerran viikossa pelaamassa sulkapalloa ystävänsä kanssa, kun taas Kaisan 
opettajamies pelaa biljardia Mikkelin Klubilla. Kaisa harrastaa miehensä kanssa per-
hokalastusta Läsäkoskella. Viime aikoina Kaisa on innostunut luontokuvauksesta ja 
käyttää ravintolaruokailuun 95 euroa kuukaudessa. Talvisin Kaisan perhe viihtyy vii-
kon laskettelemassa Alpeilla ja kesämökin sijaan Kaisan perhe vuokraa asunnon jos-
tain golfkohteesta Euroopassa. Kaisa pitää kevyestä punaviinistä ja sushista. Kaisa 
lukee mielellään novelleja ja kotimaisia elämänkertoja, käy kerran vuodessa oopperas-
sa ja kahdesti kevyen musiikin konsertissa. Kaisa ottaisi mielellään konjakkia väliajal-
la, jos sen voisi ostaa jo lipunmyynnin osana.  
 
Edellisen esimerkin tarkoituksena on painottaa sitä, että asiakkaista on selvitettävä 
sellaisia asioita, joista on todellista hyötyä teatterin markkinoinnille ja yritysyhteis-
työlle. Strateginen markkina-analyysi on tärkeää myös yritysyhteistyön kehittämisen 
kannalta. Kun teatterin johto hankkii lisätietoa omista asiakaskunnistaan siinä määrin, 
että he pystyvät jakamaan sen tarkoiksi segmenteiksi, niin yritysyhteistyö saa avuk-
seen arvokkaita lisätyökaluja: jälleenmyytäviä kohderyhmiä. Ne kiinnostavat yrityk-
siä. Tällöin on mahdollista miettiä yhteistyötä eri yritysten kanssa myös kohderyhmä-
pohjaisesti. Lisäksi markkina-analyysi auttaa ohjelmistosuunnittelussa, lisätessään 
tietoa asiakaskunnan haluista ja toiveista.  
 
Strategiset kumppanuudet säästävät resursseja 
 
Aivoriihessä selvisi, että teatterilla on pulaa resursseista, varsinkin markkinoinnin 
alueella. Niukoista resursseista johtuen, Mikkelin teatterin kannattaisi suunnitella yri-
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tysyhteistyötä strategisten kumppanuuksien kehittämisen kautta. Strategisella kump-
panuudella, eli partneruudella, tarkoitetaan tilannetta, jossa yhteistyössä toimivat osa-
puolet jakavat toistensa kanssa suunnitteluvastuun, toteutuksen, resurssit ja jakavat 
kumppanuuden suomat edut. Hyvin suunniteltu ja toteutettu strateginen kumppanuus 
helpottaa teatterin mahdollisuuksia yleisöpohjan laajentamiseen, rahoitusmahdolli-
suuksien parantamiseen ja menojen leikkaukseen, ilman teatterin taiteellisen toimin-
nan vaarantumista. (Kotler & Scheff 1997, 169.) 
 
Ilmiselviä valintoja strategiselle kumppanuudelle ovat mielestäni Mikkelin Kaupunki 
ja Mikkelin Ammattikorkeakoulu, jotka jo nyt ovat mainittuina teatterin strategisiksi 
kumppaneiksi, mutta joiden kanssa yhteistyötä tulisi entisestään syventää ja määritellä 
aiempaa tavoitteellisemmaksi. Perinteisesti erilaiset taidelaitokset muodostavat keske-
nään kumppanuussuhteita (Kotler & Scheff 1997, 169). Laajentaisin kumppanuusajat-
telua yritysmaailman puolelle ja pohtisin, olisiko siellä sellaista tahoa, joka voisi hyö-
tyä teatterin kumppanuudesta? Oikein valittu strateginen kumppani kykenisi paranta-
maan teatterin markkinointiasemaa ja vahvistamaan teatterin taloudellista tilannetta. 
Tällaisen partnerin etsimisessä kannattaisi edetä tarveperusteisesti. Jos olisin teatterin 
johdossa, niin lähtisin etsimään partneriehdokasta, joka voisi parantaa teatterin mark-
kinointi- ja myyntiosaamista.  
 
Strateginen kumppanuus on mielestäni oleellinen edellytys sellaisille mahdollisille 
yritysyhteistyön kehityssuunnille, joissa teatterin omaa ydinosaamista, eli näyttelijän-
työtä, paketoitaisiin jälleenmyytäväksi, kuten vaikkapa esiintymiskoulutuksessa. Täl-
löin tarvittaisiin strategista kumppania auttamaan tuotteistuksessa, mutta ennen kaik-
kea tuotteen myynnissä. Luonteva kumppani voisi olla esimerkiksi jokin koulutusor-
ganisaatio tai valmennusyritys. Esimerkiksi nykyisen kumppanin, Mikkelin Ammatti-
korkeakoulun, täydennyskoulutusyksikön kanssa voisi olla hedelmällistä keskustella 
siitä, olisiko yhteisin voimin kehitettävissä tuotepakettia työelämän esiintymistilantei-
siin.   
 
Markkinoinnin auditointi helpottaa toteutusta 
 
Toiminnan tehokkaan kehittämisen kannalta on tärkeää pysyä kartalla sen suhteen, 
että toteutetut toimenpiteet todella auttavat organisaatiota. Tästä syystä Mikkelin teat-
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terille tekisi hyvää auditoida markkinoinnin suhteen tekemäänsä työtä. Lähtökohtai-
sesti tuo auditointi tulisi tehdä omatoimisesti ja ensimmäisen kerran jälkeen siitä pitäi-
si ottaa teatterille tapa. Tilintarkastuksesta poiketen markkinoinnin auditointi ei etsi 
niinkään virheitä, vaan sen tarkoituksena on olla tulevaisuuteen katsova dokumentti, 
joka osoittaa teatterin johdolle mitkä asiat voisivat olla strategisten toimenpiteiden 
painopisteitä tulevina kuukausina ja vuosina. (Kotler & Scheff 1997, 461.) 
 
Markkinointiauditoinnissa käydään läpi koko markkinoinnin toimintaympäristö, stra-
tegia, organisaatio, välineet, painopisteet ja tuottavuus ja sen tarkoituksena on tehostaa 
oman organisaation toimintaa (Kotler & Scheff 1997, 462). Auditointi on yritysmaa-
ilmassa usein osa normaalia kehitystoimintaa, joka teetetään ulkopuolisella arviointi-
organisaatiolla. Tällainen olisi tietysti toimiva ratkaisu teatterillekin, mutta auditoinnin 
kustannukset ovat niin suuria, että teatterille saattaa olla käytännöllisempää opetella 
tekemään tuo auditointi omatoimisesti. Tähän on olemassa runsaasti lähdekirjallisuut-
ta, jopa askelmerkein varustettuja oppaita, joista mainittakoon Philip Kotlerin ja Joan-
ne Scheffin yleisteoksen vuodelta 1997: Standing Room Only – Strategies for Marke-
ting the Performing Arts. 
  
Mikäli taloudelliset resurssit antavat myöten, niin ulkopuolisella arviointiyrityksellä 
teetetyn auditointiprosessin yhteydessä olisi mahdollista laajentaa auditointia jopa 
varsinaisen laatusertifioinnin tasolle. Laatusertifikaatti ei sinällään takaa ensiluokkais-
ta toimintaa, mutta se tarjoaa ne välineet ja resurssit sekä ulkopuolisen asiantuntijan 
näkemyksen, joiden avulla omaa toimintaa voidaan kehittää ja verrata muihin. Laa-
tusertifioinnin ongelmana on jo mainittu korkea kustannustaso, sillä se täytyy teettää 
ulkopuolisella organisaatiolla.  
 
5.3 Pienet askeleet  
 
Tavoitteet auttavat saavuttamaan päämärän 
 
Yritysyhteistyön konkreettisten kehitysehdotusten antaminen teatterille on haasteellis-
ta, koska teatteri ei ole asettanut tavoitteita yritysyhteistyölleen. Nyt nämä tavoitteet 
on asetettava. Tavoitteiden asettaminen on tärkein suunnitteluun liittyvä kokonaisuus 
(Byrnes 1999, 78). Tulevaisuutta varten teatterin on määritettävä itselleen markkinoin-
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tiin yleisesti, mutta yritysyhteistyöhön erityisesti liittyvät tavoitteet sekä jokaiselle 
tavoitteelle mittari. Olen tässä asiassa täysin samaa mieltä kuin eräs haastatelluista 
henkilöstä, jonka kommentti löytyy tämän työn kohdasta 4.2.7: toiminnalle on tärkeää 
asettaa tavoitteet. Sen jälkeen on organisoitava toiminta tavoitteiden pohjalta ja han-
kittava resurssit. Tavoitteina on hyvä käyttää konkreettisia lukuja, kuten vaikkapa 
asettaa myyntitavoite jollekin euromääräiselle tasolle. Tärkeää on myös kertoa, mitä 
tavoitteen kunkin työntekijän kannalta tarkoittavat. 
 
Yksittäiselle teatterille voi olla helppoa asettaa toiminnalleen suuri päämäärä. Tuohon 
määränpäähän tehtävällä matkalla oikea suunta ja kulloinkin vaadittavat toimenpiteet 
saattavat hukkua, mikäli tuo päämäärä ei ole purettavissa kunkin työntekijän päivittäi-
sen työn kannalta olennaisiksi osiksi. Tämän vuoksi päämäärä pitäisi jakaa osa-
alueittain määritettäviksi tavoitteiksi ja osatavoitteiksi. Tavoitteet auttavat selkiyttä-
mään kullekin työntekijälle, mikä omassa työssä on päivittäisellä tasolla olennaista 
teatterin menestyksen kannalta. Tavoitteet ja osatavoitteet tulee asettaa siten, että ne 
tukevat suunnittelua ja toteutusta ja ovat olennaisia kunkin osaston työn kannalta. 
(Byrnes 1999, 76–81.)  
 
Esimerkiksi: mikäli teatteri asettaisi itselleen päämääräksi olla Etelä-Savon halutuin 
kulttuurialan yhteistyökumppani vuonna 2014, niin tuohon päämäärään päästäkseen, 
markkinoinnin tavoitteena voisi olla lisätä yhteistyösopimusten määrää 20 prosenttia 
seuraavan kahden vuoden aikana. Tällöin yhtenä osatavoitteena voisi olla teatterin 
yhteistyövastikkeiden täysi tuotteistaminen kuluvan vuoden aikana sekä uuden massa-
räätälöitävän yrityslipputuotteen luominen yritysmyyntiin.  
 
Samanaikaisesti, samaan päämäärään liittyen, myynnin tavoitteena voisi olla yritys-
myynnin nostaminen 40 prosentilla. Myynnin osatavoitteena voisi tällöin olla uusien, 
massaräätälöitävien yrityslipputuotteiden osuuden nostaminen 50 prosenttiin, kaikista 
yrityksille myydyistä lipuista ja keskiostoksen määrän nostaminen 10 prosentilla.  
 
Tiedotuksen tavoitteena tässä samassa päämäärässä voisi olla tiedotusstrategian laati-
minen niin, että kaikessa tiedottamisessa korostuu teatterin kyky tuloksellisena yhteis-
työkumppanina. Osatavoitteena tässä voisi olla vaikkapa yhteistyöosion lisääminen 
teatterin kotisivulle, ensi vuoden alkuun mennessä sekä teatterin visuaalisen ilmeen 
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päivittäminen asiakirjapohjiin. Edelleen samaan päämäärään voisi sopia teatterin joh-
don tavoitteiksi strategian päivittäminen ennen ensi kesää ja markkinoinnin resurssien 
lisääminen uuden strategisen kumppanuuden avulla ennen ensi joulua. Yksi osatavoite 
voisi olla vaikka kahden uuden vastikkeen keksiminen yhteistyöhön neljännesvuosit-
tain. 
 
Edellinen esimerkki on ainoastaan karkea luonnos, mutta sen tarkoituksena on näyttää, 
mistä tavoitteiden asettamisessa on kyse. Tavoitteet ja osatavoitteet ovat yksilöityjä 
palapelin osia, joista muodostuu koko päämäärää esittävä kuva. Tuon päämäärän ta-
voittamiseksi ei kuitenkaan riitä pelkkä tavoitteiden asettaminen. Tavoitteisiin pääsyä 
on myös mitattava. Jokaista tavoitetta ja osatavoitetta varten on oltava mittari, joka 
lahjomattomasti kertoo, kuinka hyvin tavoite tulee toteutumaan. (Byrnes 1999, 181.) 
Mittareita on seurattava sekä osastoittain, että johdon toimesta. Mittareiden keksimi-
nen ja säätäminen ovat tavoitteiden asettamisessa eniten aikaa vievä asia, joten asia 
kannattaa ottaa jo suunnittelun alkuvaiheessa huomioon. Mittarit saattavat myös har-
hauttaa johtoa kiinnittämään huomiota vääriin asioihin. Tämän vuoksi johdon on olta-
va tarkkana sen suhteen, mitä mittari todellisuudessa mittaa. Onneksi mittaria voidaan 
haluttaessa vaihtaa. Mikäli mittariin sisällytetään palkitsemiskriteereitä, niin tällöin 
varsinkin on sovittava henkilöstön kanssa jo etukäteen, että mittaria täytyy voida ka-
libroida tarpeen mukaan. 
 
Tuotteistamalla saa helpotusta myyntiin 
 
Teatterin olisi mietittävä myytävien artikkeleiden tarkkaa tuotteistamista ja paketoin-
tia. Teatterin tuoteajattelun on laajennuttava näyttämön ulkopuolelle, koskemaan 
kaikkea teatterin toimintaa. (Kotler & Scheff 1997, 189–196.) On myös hyvä pitää 
mielessä, että taloudellisia resursseja voidaan parantaa myös epäsuorasti, eikä vain 
suoraan rahalla. Tällöin on pohdittava yhteistyön toteuttamista sellaisen tahon kanssa, 
jolle teatterilla on tarjottavanaan jotain, mutta jolla on yhtenevät intressit teatterin 
kanssa tai sellaista resurssia tai osaamista, jota teatteri tarvitsee. Kaiken kaikkiaan 
teatterin olisi hyvä miettiä tarkkaan se, mitä heillä on myytävänään. Tuotteistaa teke-
mistään entistä paremmin ja suunnitella tarkasti se, mitä he haluavat, mutta myös toi-
saalta, mitä heillä on tarjottavanaan. Tärkeintä on se, että teatteri ei jaa ydinosaamis-
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taan ilmais- tai alennustuotteena. Mikkelin teatteri on ainutlaatuinen taidelaitos, jonka 
ammatillinen osaaminen on erittäin korkealaatuista. 
 
Tuotteistaminen ei tietenkään tapahdu sormia napsauttamalla, vaan vaatii paljon työtä, 
eikä se aluksi ehkä tunnu edes hyödylliseltä. Tuotteistushalun lisäksi vaaditaan konk-
reettista ja systemaattista tietoa markkinoista, kilpailijoista ja omasta osaamisesta. 
Suurin työ tuotteistuksessa onkin sen käyttöönottovaiheessa. Myöhemmin, kun tuot-
teistuksesta on tullut osa normaalia toimintaa, pääsee teatteri tuotteistuksessa huomat-
tavasti helpommalla. (Sipilä 1995, 110–111.) 
 
Mikkelin teatterin tilanne on siinä mielessä hyvä, että kesäteatterin suhteen tuotteista-
mista on jo tehty. Tämä tarkoittaa sitä, että tuotteistaminen on tuttua ainakin osalle 
organisaation henkilöstöstä. Seuraava vaihe olisi tuotteistaa varsinaisen teatterin puo-
lella myytävää yrityksille. Tuotteistaminen ja paketoiminen helpottavat yhteistyön 
rakentamista, mahdollistavat selkeän hinnoittelun ja edesauttavat räätälöinnissä. Ensi 
alkuun lähtökohdaksi voisi ottaa kesäteatterin tavan tuotteistaa myytävää ja siirtää 
käytössä oleva konsepti lähes sellaisenaan talviteatterin puolelle. Tällöin tuotteistuk-
sen kanssa päästäisiin kätevästi alkuun, ilman suuria resurssitarpeita. Alkutuotteistuk-
sen jälkeen teatterin johto voisi sitten ajan kanssa ryhtyä parantamaan tuotteistuksen 
toimivuutta.  
 
Ulkopuolinen apu kannattaa harkita tarkkaan 
 
Teatterin resurssit ovat niukat, mutta toiminnan kehittämiseen niitä kannattaa uhrata. 
On myös mahdollista anoa lisärahoitusta Mikkelin kaupungilta tai teatterilain puitteis-
sa valtiolta toiminnan kehittämistä varten. Tulevan toiminnan suunnittelutyössä selvi-
ää varmasti osa-alueita, joilla teatterilla ei ole omaa osaamista. Tällaisen osaamisen 
hankkimiseksi voisi olla paikallaan ulkopuolisen konsultin käyttäminen. Teatterin 
kannattaa myös miettiä, kannattaisiko pitkällä tähtäimellä hankkia tuota osaamista 
oman talon sisälle. Konsulttien käyttämisestä on kiistatonta hyötyä, mutta niukoilla 
resursseilla toimivan organisaation on syytä pohtia, kannattaako varojen käyttö toi-
minnan konsultoimiseen pitkällä tähtäimellä enemmän, kuin organisaation henkilöstön 
taitotason kasvattaminen. (Chong 2002, 109.)  
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Konsulttien käytössä on pidettävä mielessä, että heihin ei kannata luottaa sokeasti sen 
enempää, kuin teatterin johto luottaisi mihinkään muuhun, yksittäiseen tiedonlähtee-
seen. Tästä huolimatta, konsultoinnin etuna on arvokas ulkopuolinen näkemys sekä 
ennen kaikkea kokemus muista organisaatioista. Kokenut konsultti osaa ehdottaa sel-
laisia toimivia uudistuksia, jotka eivät juolahtaisi organisaation sisällä toimivalle joh-
dolle edes mieleen. Muutosjohtaminen ja organisaatiouudistukset ovat sellaisia aluei-
ta, joista konsulttien käytöstä on varmaankin apua. (Byrnes 1999, 68.) 
 
Ulkopuolisen avun suhteen on näistä syistä edettävä varovaisesti ja huolellisesti. Omat 
taloudelliset resurssit on mietittävä myös siltä kannalta, että paljonko investointi ulko-
puoliseen apuun voi parhaimmillaan tuottaa. Ulkopuolisen avun käyttöä kannattanee 
pohtia myös strategisten kumppanuuksien kautta. Tällöin teatterin saattaisi olla mah-
dollista vaihtaa omaa osaamistaan vaadittavaksi tiedolliseksi tai taidolliseksi resurs-
siksi.  
 
Kirjalliset sopimukset tekevät elämästä helpompaa 
 
Aivoriihessä tuli esiin, että teatterilla usein mietitään, mitä hyötyä yhteistyöstä on teat-
terille. Ongelma johtuu suurelta osin suunnittelun ja tavoitteiden asettamisen ongel-
mista, mutta myös epäselvät yhteistyösopimukset vaikeuttavat osaltaan tilannetta. 
Tämä tilanne on helposti korjattavissa. 
 
Teatterin oman hyötymisen varmistamiseksi, on vastaisuudessa pidettävä huoli siitä, 
että teatteri kirjaa kaikki yritysyhteistyösopimuksensa paperille. Tästä on se kiistaton 
etu, että yhteistyön tavoitteet ja velvoitteet sekä ennen kaikkea vastikkeet, tulevat kir-
jatuiksi ja tavoitteisiin pääseminen helpottuu. Lisäksi sopimuksen, siten myös yhteis-
työsuhteen, sisältöä on helppo muokata yhteistyökumppanin kanssa lyhyen aikavälin 
seurannassa. Kirjalliset sopimukset auttavat myös yhteistyön kokonaisuuksien hallin-
taa, sillä sopimuksia vertailemalla on nähtävissä yksittäisiä asioita, jotka voidaan ken-
ties jalostaa yleispäteviksi käytännöiksi kaikkeen teatterin tekemään yritysyhteistyö-
hön. Toisaalta sopimukset myös paljastavat toimimattomat käytännöt sekä teatterin 
kannalta epäedulliset suhteet. 
 
Kuinka varastetaan pala yhteistyökumppanin sydämestä 
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Yrityksillä on asiakassuhteiden hoitoon suunnitelmat. Näihin suunnitelmiin on kirjat-
tuna, mitä toimenpiteitä tärkeiden asiakassuhteiden hoitamiseksi tulee vuosikellon 
mukaisesti tehdä. Ehdotan, että Mikkelin teatteri laatii itselleen yhteistyökumppanei-
den hoitosuunnitelman. Tämä helpottaa yhteistyösuhteen hoitamista, sitouttaa yhteis-
työkumppania teatterin toimintaa ja auttaa omalta osaltaan teatteria pääsemään tulok-
selliseen yhteistyösuhteeseen. Säännölliset tapaamiset yhteistyökumppaneiden kanssa 
pitää ottaa tavaksi. On myös syytä pohtia, kannattaisiko kumppaneita sitouttaa omaan 
toimintaan esimerkiksi lisäämällä ensi-iltojen yhteyteen taiteilijatapaamisia, kuten 
teemahaastatteluissa tuotiin esiin. Yhteistyökumppaneiden sitouttamiseen teatterilla 
on hyvät lähtökohdat, sillä kukapa ei haluaisi päästä tapaamaan näyttelijöitä heidän 
työpaikalleen.  
 
Tällaisten järjestelyjen ei tarvitse olla luonteeltaan raskaita, mutta niiden ideana on 
antaa yhteistyökumppanille tunne siitä, että hänen panostaan teatterin eteen arvoste-
taan. Tästä syystä on tärkeää, että teatteri myös selkeästi viestii kumppanilleen, mihin 
hänen apuaan on tarvittu. Säännöllinen yhteydenpito, selkeät sopimukset ja aika ajoin 
annettava erikoishuomio, esimerkiksi kumppaneille suunnatun iltaman merkeissä, 
ovat niitä keinoja, joilla teatterin on mahdollista kasvattaa yhteistyösuhde normaalin 
liikesuhteen yläpuolelle.  
 
 
6. LOPUKSI 
 
Laitosteatterijärjestelmän rakenne on aiheuttanut tilanteen, jossa yksittäisen teatterin 
kyky vaikuttaa omaan tulevaisuuteensa on rajallinen. Opetus- ja kulttuuriministeriön 
kulttuuripolitiikan strategia 2020 -mietinnössä (2009) kulttuurin rahoitusjärjestelmään 
ei odoteta suuria muutoksia, mutta kyseisessä mietinnössä todetaan, että vastaanottajia 
nykyiselle rahoitukselle tullee olemaan aiempaa enemmän. Strategiassa aiotaan lisäksi 
selvittää verotuksellisia ja lainsäädännöllisiä keinoja, joiden avulla yritysyhteistyön 
merkitystä kulttuurialan rahoituskanavana voitaisiin parantaa.  
 
Tämä selvitystyö on Mikkelin teatterin kaltaiselle ammattiteatterille hyvin arvokas ja 
Mikkelin teatterin kannattaisi mahdollisuuksiensa mukaan edesauttaa virkamiehiä ja 
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poliittisia päättäjiä näkemään, että lainsäädännön ja verotuksellisten ratkaisujen tulee 
olla luonteeltaan sellaisia, että ne todella kannustavat teatteria, mutta myös yksityisiä 
yhteistyökumppaneita, hyötymään konkreettisesti tuloksellisesta yritysyhteistyöstä ja 
tavoitteellisesta oman toiminnan jatkuvasta kehittämisestä. Tukijärjestelmä ei saa suo-
sia kaupallisuutta taiteellisuuden kustannuksella, mutta se ei myöskään saa kahlita 
teatterin omaa näkemystä, paikallisesti sekä taloudellisesti järkevästä toiminnasta.   
 
Mikäli julkisen tuen määrä ei nouse huomattavasti tulevaisuudessa, niin työn kasvavat 
kustannukset aiheuttavat merkittävää painetta lisärahoituksen hankinnalle. Markki-
noinnin tehostamisella, toiminnan organisoinnilla ja yritysyhteistyöllä on mahdollista 
lisätä yksityisen rahoituksen määrää huomattavasti. Tämä työ ei voi perustua yksittäi-
sille pienille yksityiskohdille, vaan koko toiminnan perusteiden miettimiselle. Teatte-
rin on syytä ottaa aikalisä ja miettiä kaikessa rauhassa, minkälaisin toimenpitein tule-
vaisuutta lähdetään kohtaamaan. Teemahaastattelussa tuli esiin yritysmaailman keino-
valikoima. Näitä keinoja ovat tiedonhankinta, suunnittelu, organisointi, tavoitteiden 
asettaminen, edistymisen mittaaminen, keinojen keksiminen, hinnoittelu, dokumen-
tointi ja palkitseminen – jatkuvana prosessina. Aivoriihessä huomattiin, että teatterilla 
ajatellaan asioista varsin samoin, mutta määrätietoisiin kehittämistoimenpiteisiin ei 
vielä ole ryhdytty.  
 
Jos teatterin tekemä yritysyhteistyö olisi suunnitelmallisempaa ja tavoitteellisempaa, 
olisi korjausehdotusten tekeminen yritysyhteistyön kehittämisen suhteen helppoa ja 
konkreettista. Olisi mahdollista sanoa vaikkapa, että yrityslippupakettien tuotteistus on 
hyvin toteutettu, mutta hinnoittelu on liian konservatiivista. Nyt tähän ei ole mahdolli-
suuksia.  
 
Teatterin on opinnäytetyöni pohjalta itse mietittävä, miltä tulevaisuus näyttää. Koros-
tan, että on täysin mahdollista olla tekemättä yhtään mitään. Niin kauan kuin julkisella 
sektorilla on rahaa, se tulee rahoittamaan myös ammattiteatteritoimintaa, myös Mik-
kelissä. Tuon rahoituksen määrä vain on epäselvä. On mahdollista jatkaa tilannetta 
kuten tähänkin mennessä, mutta tällöin riski todellisille vaikeuksille tulevaisuudessa 
varmasti kasvaa. Toisena vaihtoehtona on pohtia toiminnan muuttamista siten, että 
markkinointiin ryhdytään panostamaan resursseja entistä enemmän. Tällöin tästä sel-
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vityksestä on apua, sillä siitä on nähtävissä ainakin niitä suuntaviivoja – jopa konk-
reettisia askeleita, joiden avulla toimintaa on mahdollista tehostaa.  
 
On hyvä pitää mielessä, että Mikkelin teatterin tuleva kehitystyö on sikäli helppoa, 
että teatterilla on erinomainen maine nykyisten yhteistyökumppaneiden piirissä, eikä 
ole perusteltua epäillä, että tuo maine olisi sen huonompi laajemmankaan yleisön jou-
kossa. Tätä mainetta on vaalittava, mutta sitä voidaan käyttää myös vahvuutena, kun 
teatteri suunnittelee tulevaisuuttaan. Tuon maineen päälle on mahdollista rakentaa 
entistä tavoitteellisempaa yritysyhteistyötä. 
 
Lopuksi painotan, että me kaikki suomalaiset uskomme samaan asiaan: suomalaiseen 
hyvinvointiin. Kysymys on vain keinoista, joilla tuohon hyvinvointiin päästään. Tämä 
on lohdullista, sillä vaikeinakin aikoina me pystymme itse vaikuttamaan tulevaisuu-
temme ja siihen on helpompaa vaikuttaa, kun selvittää itselleen, mitä todella haluaa. 
Me emme ole uhreja. Sama pätee teatteriin. Me kaikki haluamme haltioitua katsomos-
sa. Kysymys on siitä, miten teatteri järjestää meille tuon mahdollisuuden.  
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LIITE 1(1). 
 Teemahaastattelun runko 
Teemat 
 
Yrityksen tekemä yhteistyö (nykyiset sidosryhmät, ei siis kulttuurialan toiminta) 
 
1. Minkälaista yhteistyötä yrityksenne tekee muiden yritysten tai yhteisöjen 
kanssa? 
 
Kysymyksen tarkoituksena avata ei-kulttuurin puolelta yrityksen omaa käsitystä yh-
teistyöstä 
Millaisiin toimiin yritysyhteistyö soveltuu organisaatiossanne?  
Mitä yritysyhteistyö pitää sisällään? 
Kuka on ollut aloitteentekijä yrityksenne yhteistyössä? 
 
2. Millaiseksi kuvaisitte toimivan yhteistyön? 
 
Mitä hyötyä, taloudellista tai muuta, yritysyhteistyöstä on yrityksellenne? 
Miten sitoutuneita yhteistyökumppaninne ovat toimintaanne? 
Mitä yhteistyökumppaninne tulee tietää liiketoiminnastanne? 
 
3. Arvioidessanne mahdollista yhteistyötä, mitkä tekijät saavat teidät kiin-
nostumaan yhteistyöstä? 
 
Etsittekö itse aktiivisesti yhteistyökumppaneita, vai ovatko yhteistyösopimuksenne 
syntyneet jonkun muun osapuolen aloitteesta? 
Mihin tarkoitukseen yritysyhteistyö soveltuu yrityksessänne? 
Lisääkö yhteistyö myyntiä? 
Mitä arvoa yhteistyökumppaninne tuovat organisaationne 
 
4. Millaisilla perusteilla olette valinneet yrityksellenne yhteistyökumppanei-
ta? 
 
Miten suunnitelmallista yhteistyökumppaneiden valinta organisaatiossanne on? 
Mitkä tekijät yleensä estävät mielestänne lupaavalta näyttäneen yhteistyön? 
 
LIITE 1(2). 
 Teemahaastattelun runko 
 
 
Mikkelin Teatteri ja yhteistyö 
 
5. Minkälaista yhteistyötä olette tehneet Mikkelin teatterin kanssa? 
 
Kumpi osapuoli oli aloitteellinen yhteistyön käynnistämiseksi? 
Mikä on Mikkelin teatterin ja toisaalta teidän rooli yhteistyössänne? 
Millaista kehitys- ja suunnittelutyötä olette tehneet Mikkelin teatterin kanssa yhteis-
työn parantamiseksi? 
 
6. Miten yhteistyö on vastannut odotuksianne? 
 
 
7. Millaisena yhteistyökumppanina näette Mikkelin teatterin? 
 
Mitä uutta voisitte saada Mikkelin teatterilta? 
Miten voisitte hyödyntää Mikkelin teatteria oman organisaationne kehittämisessä? 
Mitä osaamista näkemyksenne mukaan Mikkelin teatterilla on, mistä oma organisaati-
onne voisi hyötyä? 
Miten näyttelijöiden ja teatterimaailman esitysteknistä osaamista käyttää yrityksenne 
eduksi? 
 
Yhteistyön tulevaisuus 
 
8. Arvioi Mikkelin teatterin kanssa tekemänne yhteistyön hyvät ja huonot 
puolet? 
Miten Mikkelin teatteri on sitoutunut kanssanne tekemään yhteistyöhön? 
 
9. Miten kehittäisit yhteistyötä Mikkelin teatterin kanssa? 
 
10. Ajatusleikki: Mitä yhteistyö voisi ihannetapauksessa olla Mikkelin teatte-
rin kanssa vuonna 2025? 
LIITE 2(1). 
 Aivoriihen materiaali 
 
 
YRITYSYHTEISTYÖ -
AIVORIIHI
Mikkelin teatteri, 16.2.2012
Yritysyhteistyön kehittäminen 
yrityskyselyn pohjalta
Haastatellut henkilöt
• Toimitusjohtaja Heikki Hämäläinen, 
Osuuskauppa Suur-Savo
• Toimitusjohtaja Jukka Tikka, Länsi-Savo Oy
• Markkinointipäällikkö Mari Kurtti, Savonlinja Oy
• Hotellipäällikkö Tuula Ronkanen, Restel Oy / 
Cumulus Mikkeli
• Projektipäällikkö Anna Vaittinen, 
Kuntoutussäätiö / Arviointi- ja koulutusyksikkö
• Liiketoimintajohtaja Harri Kaasinen, Lippupiste 
Oy
LIITE 2(2). 
 Aivoriihen materiaali 
 
 
 
 
Taustaa
• Yrityshaastatteluihin valittiin neljä paikallista teatterin yhteistyökumppania sekä kaksi 
valtakunnallista toimijaa, joilla ei tällä hetkellä ole yhteistyötä teatterin kanssa, mutta 
jotka voisivat tuoda lisänäkemystä yritysyhteistyöstä yleisesti. 
• Tästä syystä haastateltaviksi valikoituivat Lippupiste, joka kansainvälisenä yrityksenä
ja Suomen suurimpana lipunvälittäjänä on olennainen kulttuurialan 
yhteistyökumppani ja Kuntoutussäätiön arviointi- ja koulutusyksikkö, joka on 
erikoistunut julkisen ja kolmannen sektorin konsultointiin ja arviointiin. 
• Jokainen haastateltava haastateltiin kahden kesken ja haastattelut nauhoitettiin 
kokonaisuudessaan. Nauhoitukset on litteroitu puhekielelle ja tämä saatu 
tekstiaineisto on analysoitu.
• Aineistoa käytetään siten että yhtäkään yritystä tai henkilöä ei voi yhdistää
yksittäiseen kommenttiin.   
Haastattelun sisältö
• Haastattelun tarkoituksena oli selvittää millä perusteilla yritykset tekevät yhteistyötä ja 
mitä toimiva yhteistyö onnistuakseen osapuolilta vaatii. 
Teemat olivat:
1. Yrityksen tekemä yhteistyö yleensä sekä kulttuurialan kanssa(ei siis 
kulttuurialan kanssa erityisesti). Minkälaista yhteistyötä yritys tekee? Minkälaiset asiat 
ovat toimivan yhteistyön kannalta tärkeitä? Minkälaisista aloitteista yhteistyö syntyy 
jne.
2. Mikkelin teatteri ja yhteistyö. Mitä olette yhdessä tehneet? Mitkä ovat roolinne? 
Miten odotuksenne ovat toteutuneet?
3. Yhteistyön tulevaisuus. Miten kehittäisit yhteistyötä Mikkelin teatterin kanssa? 
Mitä osaamista Mikkelin teatterilla on, jota voisi käyttää teidän organisaation hyväksi? 
Miten Mikkelin teatteria voisi hyödyntää oman organisaationne kehitystyössä? 
LIITE 2(3). 
 Aivoriihen materiaali 
 
 
 
 
Analyysi 1. – yhteistyö yleisesti
• Yritysyhteistyön tarkoituksena on parantaa oman liiketoiminnan edellytyksiä
• Yhteistyö lisää myyntiä ja sen tulokset ovat yleensä mitattavissa
• Yhteistyön edellytyksenä on vastikkeellisuus – yhteistyön tulee hyödyttää molempia 
osapuolia
• Päätöksentekoon yhteistyöstä vaikuttaa oleellisesti kaupallinen hyöty, jonka ei 
lähtökohtaisesti tarvitse olla suoraa, mutta mitattavissa olevaa.
• Yhteistyön merkitys liittyy oleellisesti yrityksen toimialaan, se voi olla vaikkapa 
paikkakunnan yleisen vireyden lisääminen, verkostoituminen, asiakashankinta, 
myynnin lisääminen, uuden liiketoiminnan luominen, lisäarvon hankinta omille 
asiakkaille, arvoketjuajattelu tai ihan mikä tahansa, mutta yhteistyöstä saatava hyöty 
on viime kädessä aina taloudellista hyötyä. 
• Yhteistyön toimivuuden kannalta yhteistyön suunnitelmallisuus, henkilösuhteet, 
luotettavuus ja mitattava hyöty nousevat oleellisiksi tekijöiksi
• Yritykset näkevät suunnitelmallisuuden erittäin tärkeänä tekijänä yhteistyölle, 
silloinkin kun he eivät itse ole yhteistyön suhteen toimintasuunnitelmaa laatineet
• Yhteistyökuvion kustannuksia ja sen vaatimaa työmäärää seurataan. Yhteistyön tulee 
olla vaivatonta. 
• Yrityksiä kiinnostaa hyvin suunniteltu ja valmiiksi mietitty yhteistyö.  
Analyysi 2 – Kulttuurialan yhteistyö
• Kulttuuri koetaan tärkeäksi itsessään
• Kulttuurialan rahoituspohjan nähtiin muuttuvan lähitulevaisuudessa olennaisesti. 
Julkisen puolen talousvaikeudet tullevat johtamaan kulttuurilaitosten julkisen 
rahoitusosuuden pienenemiseen
• Kulttuurialan arvoja ja perinteitä arvostetaan
• Kulttuurialan voittoa tavoittelematon ja taloudelliselle tulokselle perustumaton 
toimintamalli nähtiin myös haasteena. Joidenkin vastaajien mielestä taitelijat 
suhtautuvat intohimoisesti taiteen tekemiseen, joka sinällään koettiin kyllä
arvokkaaksi ja hyväksi, mutta sen pelättiin aiheuttavan joskus sellaisia tilanteita, 
joissa kulttuurialan organisaatiot kokonaisuuksina eivät näe taloudellisia 
mahdollisuuksiaan selkeästi. 
LIITE 2(4). 
 Aivoriihen materiaali 
 
 
 
 
Analyysi 3 – Mikkelin teatteri 
yhteistyökumppanina
• Mikkelin teatteria pidetään tärkeänä paikallisena instituutiona ja hyvänä sekä
mutkattomana yhteistyökumppanina
• Mikkelin teatterin korkeaa taiteellista tasoa pidettiin tärkeänä – Mikkelin teatteri 
koetaan ainutlaatuiseksi paikaksi, joka tarjoaa ainutlaatuista palvelua
• Mikkelin teatterin luotettavuus koettiin erinomaiseksi ominaisuudeksi. 
• Mikkelin teatterin nykyistä ja edellistä johtoa kiiteltiin taitaviksi ja yritysmaailmaa 
ymmärtäväksi
• Suurin osa vastaajista piti mahdollisena yhteistyön lisäämistä ja näki tärkeäksi 
yhteistyön suunnittelun sekä yhteydenpidon lisäämisen
• Kaikkien vastaajien mielestä yhteistyömahdollisuuksia Mikkelin teatterin kanssa ei ole 
vielä hyödynnetty täysimääräisesti
Analyysi 3.1 - tulevaisuus
• Teatterin uskottiin tulevaisuudessa tulevan lähemmäksi asiakkaitaan ja 
yhteistyökumppaneitaan – yhä useammin pois teatterirakennuksesta, sinne missä
ihmiset ovat
• Mikkelin teatterin toivottiin kehittävän yritysyhteistyön vastikkeellisuutta ja sisältöä
entisestään, esimerkiksi tuotteistamalla ja paketoimilla lisää tuotteita yhteistyöhön
• Esiintymistaito ja yhteistyötuotannot nousivat esiin yksittäisinä asioina, jota yritykset 
katsoivat haluavansa hyödyntää tulevaisuudessa
• Mikkelin teatterin tulisi viedä osa yhteistyökumppaneidensa sydämistä ja ajatuksista
• Yritysyhteistyölle tulisi laatia toimenpidesuunnitelma, joka sisältää tavoitteet, keinot ja 
mittarit yhteistyön toteutumiselle.
LIITE 2(5). 
 Aivoriihen materiaali 
 
 
 
 
Kiteytys
• Seuraavaksi esittelyssä on kahdeksan yrityshaastatteluissa 
keskeiselle sijalle noussutta asiaa, joihin teatterin tulisi ottaa kantaa.
• Nämä kiteytetyt kohdat edustavat olennaisimpia signaaleja 
analysoidusta haastatteluaineistoista.
• Niihin vastaaminen helpottaa teatterin yritysyhteistyön kehittämistä
Mikkelin teatterilta näyttävään ja teatteria konkreettisesti 
hyödyttävään suuntaan.
• Kiteytyksissä korostuu yritysten oma näkökulma – ne eivät siis 
välttämättä edusta mitään yleistä totuutta tai ainoaa oikeaa 
ratkaisua, mutta pohdittavaa ne kyllä tarjoavat. 
• Punaisella merkityistä asioista keskustellaan vapaasti ja minä
kirjaan ajatukset muistiin.
1. Mikä on yritysyhteistyön merkitys 
Mikkelin teatterille?
• ”Yritysyhteistyö on yrityksessämme liiketoimintamalli ja tapa lisätä myyntiä. Me 
annamme kumppanillemme jotain ja kumppanimme antaa meille jotain. Yhteistyö
lisää molempien osapuolten tuloja.” – Haastateltavan kommentti
• ”Käytämme yhteistyötä asiakashankinnan ja markkinoinnin työkaluna” –
Haastateltavan kommentti
• Mihin yritysyhteistyö soveltuu Mikkelin teatterissa?
• Mihin yritysyhteistyöllä pyritään? Markkinointiin, myyntiin, imagon kehittämiseen, 
yhteiskuntasuhteiden parantamiseen, kilpailuetuun, oman organisaation 
kehittämiseen?
• Onko se erillinen prosessi vai osa teatterin strategiaa?
LIITE 2(6). 
 Aivoriihen materiaali 
 
 
 
 
2. Mitä on toimiva yhteistyö?
• ”Yhteistyön pitää olla muutakin kuin että kerran vuodessa käydään 
tässä pyytämässä rahaa, että tässä olis tää persepaikka housuissa, 
että siihen vois laittaa mainoksen ja anna neljä tonnia rahaa ja 
näkemiin! Tällaisiakin nimittäin on. Kun ajat kiristyvät ja taloudellinen 
tilanne kiristyy, niin aika helposti me sitten sanomme näille 
kumppaneille näkemiin!” – Haastetaltavan kommentti
• ” Hyvin suunniteltua, meillä on yrityksiin päin partneruuksiin liittyvät 
suunnitelmat ja strategia. Erityisesti suunnitelmallisuus koskee
valtakunnallisia isoja firmoja. .” – Haastateltavan kommentti
• Minkälaista yhteistyötä ja yhteistyösuhdetta Mikkelin teatterin 
kannattaa tavoitella?
3. Yhteistyön välineet
• Mitkä muodostavat teatterin näkökulmasta yhteistyön vastikkeet?
• Mitä me saamme, mitä annamme?
• Yrityksillä on ideoita, mutta ne saattavat olla myös ristiriitaisia keskenään – tarvitaan siis oma näkemys.
• ”Teatterilaisethan ovat puhumisen ja esiintymisen ammattilaisia. He voisivat käydä antamassa meille puhe-
ja esiintymiskoulutusta.” – Haastateltavan kommentti
• ”Meillä on tila, josta puuttuu ohjelmaa. Teatteri voisi tuottaa sitä ohjelmaa”. – Haastateltavan kommentti
• ”Olen ollut mukana urheilutoiminnassa ja siellä meillä oli porukka joka kokoontui viikoittain, siis liikemiehet ja 
tukijat katsomaan peliä. Kyse ei ollut mistään kummallisesta hommasta. Kahvit oli tarjolla ja valmentaja / 
pelinjohtaja tai taustamanageri tuli kertomaan puoliajalla miten on peli mennyt ja missä ollaan. Meitä oli 
parikymmentä, tosi isojen yritysten johtajia. Se oli aika tiivistä ja siinä oli mukana sellaisessa sisäpiirissä. 
Kaikki olivat sitten samalla sponsoroijia. En halua väärinkäsityksiä, en halua itselleni mitään privilegiota tai 
lahjusta, mutta ei se olisi huono homma jos olisi vaikka yhteistyökumppaneille joku ensi-iltahomma, jossa 
pyörähtäisi joku näyttelijä tai ohjaaja moikkaamassa ja kertomassa näytelmästä ja kuulumisista”. –
Haastateltavan kommentti
• ”Katsojana kiinnittää niin pieniin asioihin huomiota: minkä kaupan kassi päähenkilöllä on, minkä merkkisellä
autolla hän ajaa, mitä tuotteita on lavalla ja tietenkin myös missä valossa nuo tuotteet esitetään.” –
Haastateltavan kommentti
• ”Yksittäistä produktiota kohti hankittava sponsorointi- tai yhteistyökuvio voi olla haastavaa myydä jo 
resurssien puolesta. Tarvitaan joku laajempi hyötysuhde, ei pelkkää rahan jakamista vaan joku muu kulma. 
Esim. voisiko joku painofirma tehdä kaikki käsiohjelmat vuosien ajan? He saavat tyylikkään mainoksen 
itselleen, toivottavasti antavat vähän rahaakin. Vastikkeet pitää valita joka tapauksessa tyylikkäästi ja 
teatterin arvolle sopivasti. Ei esimerkiksi marketin kassia näytelmään tai suoraa product placementtiä –
monella nousee niskavillat pystyyn.” – Haastateltavan kommentti
• ”Voisin nähdä että Mikkelin teatteri tekisi meitä varten oman esityksen tai juhlanäytelmän, jossa kerrottaisiin 
meidän ja Mikkelin historiasta.” –Haastateltavan kommentti
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4.Yhteistyön suunnittelu
 Yritykset pitävät yhteistyön suunnitelmallisuutta keskeisenä omassa toiminnassaan
 Yhteistyön toimivuuden kannalta yhteistyön suunnitelmallisuus, henkilösuhteet, 
luotettavuus ja mitattava hyöty nousevat oleellisiksi tekijöiksi
 ”Meillä on suunnitelma jonka puitteissa toimimme. Aika monen kumppanin kanssa 
meillä on myös vuosisopimus, jossa on määriteltynä tarkkaan se millä summalle me 
sponsoroimme ja mitä vastiketta me tilalle saamme.” – Haastateltavan kommentti
 ”Suunnitelma pitää olla. Tarvitaan strategia A) lähdetään myymään tuotteita ja 
palveluita yrityksille B) Missä vahvuudet, mikä on nopein keino saada lisää rahaa C) 
joustot, gapit. Sitten kattolinjaukset ja markkina-analyysi, missä ja miten tuotetaan. 
Kun on keksitty mitä kaupataan, niin sitten miettimään onko olemassa yrityksiä, joihin 
kaupata?” – Haastateltavan kommentti
 Miten Mikkelin teatterin tulisi suunnitella yhteistyötään?
5. Yhteistyön tuotteistaminen ja 
paketointi
• ”Yhteistyössä on aina kyse vastikkeista. Osa kumppanistamme pyytää vastikkeeksi 
rahaa, osa tiloja ja osalle me voimme tarjota näkyvyyttä”. – Haastateltavan kommentti
• ”Tuotteistaminen on äärimmäisen tärkeää. Lähtisin ehdottomasti tuotteistamaan ja 
paketoimaan myytävää” - Haastateltavan kommentti
• ”Molemminpuolinen hyöty on pohja tulevalle yhteistyölle. Yrityksen näkökulmasta on 
tärkeää, että asiat hoituvat näppärästi, eikä työ kuormita liikaa. Toisella osapuolella 
olisi hyvä olla mahdollisimman valmiiksi ideoitu juttu. Vaikka kuvio ei sellaisena 
toteutuisi, niin siinä olisi valmis pohja etenemiselle.” – Haastateltavan kommentti
• Voisiko yritysyhteistyötä katsoa tuotteistamisen näkökulmasta?
• Räätälöinti / massaräätälöinti / tuote / bulkkituote
• Mitä haittaa tuotteistamisesta voisi olla?
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6. Yhteistyön organisointi
• Miten nykyinen organisaatio soveltuu yritysyhteistyön kehittämiseen? 
• Voisiko yritysyhteistyö olla osa organisaation kehitystä tulevaisuudessa?
• ”Yksi kulttuurin tärkeimmistä arvoista on perinteet, mutta nykyisillä markkinoilla se 
saattaa olla myös haaste. Kun toimintaympäristö ei ole perustunut tulokselle, niin 
toiminnan kehittäminen, erinomaisista kyvyistä ja henkisistä resursseista huolimatta, 
on hankalaa. Muutosprosessit ovat tietysti aina hankalia.” – Haastateltavan 
kommentti
• ”Jos omaa osaamista tai resurssia ei ole, niin kannattaisi etsiä partneri, jonka kanssa 
voisi lähteä rakentamaan sponsorointi- ja yhteistyömalleja ja siihen liittyvää
tutkimusta siitä, mihin yritykset olisivat valmiita lähtemään” – Haastateltavan 
kommentti
• Mitkä ovat teatterin resurssit – voiko yritysyhteistyötä kehittää erillisenä toimintona, 
ikään kuin muusta markkinoinnista erillään?
7. Yhteistyön tavoitteet ja mittarit
• ”Me näemme suoraan ATK-järjestelmästämme kuinka olemme saaneet mitäkin 
tuotetta myytyä ja seuraamme tilannetta”. – Haastateltavan kommentti
• ”Joskus joudumme tekemään sellaisiakin päätöksiä, että emme halua yhteistyötä
enää jatkaa, vaan autamme kumppanin alkuun ja toivomme että hän pärjää ilman 
meitäkin.” – Haastateltavan kommentti
• ”Me mittaamme koko ajan saamaamme hyötyä yhteistyöstä. Miten paljon yhteistyö
lisää ostoja jne”. – Haastateltavan kommentti
• ”Tärkeää on asettaa toiminnalle tavoitteet: organisoidaan ja löydetään resurssi 
tekemään käytäntöä. Tavoitteena voi esimerkiksi olla konkreettiset numerot, kuten 
myyntitavoite 65 000 €/a. Tavoitteet tulee myös jalkauttaa eri osastoille. Mitä
toimenpiteet tarkoittavat eri osastoille ja yksilöille. Tavoitteet, keinot ja mittarit. Näitä
on myös seurattava. Selkeästi luettaviin tavoitetasoihin myös palkinto.” –
Haastateltavan kommentti
• Mitkä voisivat olla Mikkelin teatterin tavoitteita ja mittareita yritysyhteistyölle?
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8. Tulevaisuus
• ”Kaksi kertaa vuodessa vähintään lounas, tunti – puolitoista, jossa kerrotaan miten on mennyt, 
mitä kuuluu, mitä ollaan tekemässä, niin siitä se lähtee”. – Haastateltavan kommentti
• ”Luin taustaa siitä miten teatterin rahoitus on tähän mennessä järjestetty. Kyllä Mikkelin teatteri 
varmasti elää ja on voimissaan tulevaisuudessakin, mutta puitteet ovat varmaankin muuttuneet. 
Nykyisistä tiloistaan teatteri on joutunut tulemaan lähemmäksi kansaa. Esityksiä on vaikkapa 
keskellä päivää ja seniorivanhukset ihmettelevät kauppakeskuksen aulassa järjestettävää
esitystä. Varmaan maksavatkin siitä jotain, mutta mistä teatteri saa rahoituksen? Teatterista on 
tultava jotenkin arkipäiväisempää ja sen on oltava enemmän siellä missä ihmisetkin normaalisti 
ovat.” – Haastateltavan kommentti
• ”Suunnittelu, valmistelu, toteutus – kaikki on tahdosta ja uskalluksesta kiinni. Kriisi johtaa aina 
muutokseen, mutta mikäli muutos tehdään suunnitelmallisesti ja jo ennen kriisiytymistä, niin kriisiä
ei koskaan tulekaan. Muutos on Suomessa edessä. Tehdäänkö se suunnitelmallisesti ja heti, kun 
siihen on vielä resursseja vai pakon edessä tilanteessa, jolloin viimeisetkin resurssit ovat 
menneet? Siinä on mielestäni sekä teatterin että monen muun toimialan elämänkysymys.” –
Haastateltavan kommentti
• ”Julkisen puolen rahoitus ei lisäänny kulttuurin saralla, se on selvää.” – Haastateltavan kommentti
• ”Mikkelin teatterin on hyvä yhteistyökumppani. Erittäin relevantti toimija alueella. Teatteri on 
paikallinen instituutio ja todella perinteikäs sellainen ja jo siksi tärkeä.” – Haastateltavan 
kommentti
• ”Tuskin olemme ammentaneet yhteistyömahdollisuuksia kuiviin. Pitäisi ehkä miettiä porukalla, 
mitä uusia lähestymistapoja yhteistyöhön voisi olla. Mitä se on, se on suurempi kysymys”. –
Haastateltavan kommentti
• Millainen tuo tulevaisuus on – mikä on Mikkelin teatterin oma visio tulevaisuudesta ja 
yritysyhteistyöstä?
Kiitos ajasta ja vaivannäöstänne!
Esityksen laati Esa Vedenkannas
15.2.2012
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Hyvä vastaanottaja, 
 
Mikkelin teatteri kehittää toimintaansa vastatakseen entistä paremmin tulevaisuuden haasteisiin. Eräs 
tärkeä kehityksen osa-alue on yhteistyö alueen muiden toimijoiden, yritysten ja yhteisöjen välillä. Mik-
kelin teatteri tekee osaa kehitystyöstään yhteistyössä Mikkelin Ammattikorkeakoulun kanssa.  
 
Mikkelin teatterin johtaja Mika Nuojua on antanut tehtäväkseni parantaa Mikkelin teatterin edellytyksiä 
tehdä yhteistyötä paikkakunnan yritysten kanssa. Työ toimii opinnäytetyönäni Mikkelin Ammattikor-
keakoulun kulttuurituotannon koulutusohjelmaan ja sitä ohjaa FT Pekka Uotila. Opinnäytetyön paino-
tus ei ole perinteisessä sponsoroinnissa, vaan sen selvittämisessä, millaista käytännössä toimiva ja kaik-
kia osapuolia tyydyttävä yhteistyö yritysten ja teatterin välillä voisi olla.  
 
Yrityksenne on tai on ollut yhteistyö- / sponsorointisuhteessa Mikkelin teatteriin ja tästä syystä teidän 
näkemys tähänastisesta yhteistyöstä ja tulevaisuudesta on erinomaisen tärkeää hedelmällisen kehittämi-
sen mahdollistamiseksi. Siksi pyydän teitä osallistumaan haastatteluun, jossa kartoitan tekemäänne 
yhteistyötä ja näkemyksiänne sen luonteesta sekä toimivuudesta. Haastattelu on kahdenkeskinen ja sen 
pituus on noin 30 minuuttia.  
 
Olen varsin joustava haastatteluajankohtien suhteen, mutta aikataulusyistä johtuen haastattelu olisi hyvä 
saada suoritettua tammikuun aikana. Haastattelut ovat yksi osa opinnäytetyötäni ja niissä on tarkoituk-
sena kerätä mielipiteitä ja kokemuksia tähänastisesta yhteistyöstä. Haastattelutuloksia käsitellään tie-
tosuojalain edellyttämällä tavalla ja yksityisyyden suojaa kunnioittaen. Haastattelut pyritään nauhoitta-
maan ja osittain myös translitteroimaan tulosten analysoinnin helpottamiseksi.  
 
Omasta työtaustastani sen verran että olen aiemmin työskennellyt mm. Helsingin Kaupunginteatterin 
markkinointiosastolla tuottajana ja yritysyhteistyövastaavana sekä tätä aiemmin Elisan Yhteyspalvelut 
–yksikössä esimies- ja asiantuntijatehtävissä. Yhteyspalvelut tuottaa ulkoistettua asiakaspalvelua niin 
yksityiselle sektorille kuin julkishallinnon organisaatioille.  
 
Annan mielelläni lisätietoja aiheesta. Saanko tulla haastattelemaan teitä? 
 
Parhain terveisin, 
 
Esa Vedenkannas 
 
Lisätietoja:  
Esa Vedenkannas, POISTETTU, POISTETTU 
FT Pekka Uotila, Mikkelin Ammattikorkeakoulu, POISTETTU, POISTETTU 
Mika Nuojua, Mikkelin teatteri, POISTETTU, POISTETTU 
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Kuten lupasin, niin laitan tässä vähän lisätietoa haastattelua varten. Aluksi selostan hiukan opinnäyte-
työni ideaa ja sen jälkeen kerron mitä tietoa haluaisin teiltä.  
 
Varautuminen tulevaisuuteen – yritysyhteistyö Mikkelin teatterissa 
  
Opinnäytetyöni vastaa kysymykseen: Miten Mikkelin teatterin tulisi kehittää yritysyhteistyötään 
tulevaisuudessa.   
Opinnäytetyöni tarkoituksena on parantaa Mikkelin teatterin edellytyksiä oman taloudellisen asemansa 
vahvistamiseksi, siinä mahdollisessa tilanteessa, että olemassa oleva rahoituspohja muuttuu. 
  
Taustaa: Nykyinen laitosteatterijärjestelmä on luotu poliittisella tahdolla 1970-luvulla ja tuon tahdon 
seurauksena maassamme on maailman mittakaavassa ainutlaatuinen, valtiorahoitteinen teatterijärjes-
telmä.  Yritysyhteistyö ja sponsorointi ovat esiintyneet paljon viime vuosien keskusteluissa, kun on 
pohdittu taiteen rahoituksen ja toimintamallien kehittämistä. Yhteiskunnallisessa keskustelussa on näh-
ty tarvetta yhteistyön ja sponsoroinnin kehittämiselle. Tästä huolimatta yritysyhteistyötä ja sponsoroin-
tia kulttuurialalla on tutkittu Suomessa varsin vähän ja tutkimukset ovat keskittyneet nykyisen tilanteen 
kuvaamiselle – lähestymistavasta tai käytetyistä menetelmistä huolimatta. Yhteistyö on myös nähty 
melko yksipuolisesti yritysvastuun tai filantropian näkökulmasta. Näistä syistä johtuen tutkimustulosten 
hyödyntäminen organisaation kehitystyössä on vähintäänkin haasteellista.   
  
Opinnäytetyössäni haluan tutkia, miten teatterin taloudellinen tilanne saattaa muuttua ja kuinka teat-
terin kannattaisi organisoida toimintaansa ja menetelmiään tällaisessa tilanteessa yritysyhteistyön viite-
kehyksessä.  
  
Avainsanat: ennakointi, kehittäminen, yritysyhteistyö, teatteri 
 
Haastattelun teemoista: 
 
Haastattelussa on kolme teemaa ja teemasta toiseen edetään järjestyksessä. Haastattelun tarkoituksena 
on selvittää millä perusteilla teidän yrityksessä yhteistyötä tehdään ja mitä toimiva yhteistyö onnistuak-
seen osapuolilta vaatii.  
 
Teemat ovat: 
 
1. Yrityksenne tekemä yhteistyö yleensä(ei siis kulttuurialan kanssa erityisesti). Minkälaista yhteis-
työtä teette? Minkälaiset asiat ovat toimivan yhteistyön kannalta tärkeitä? Minkälaisista aloitteista yh-
teistyö syntyy jne. 
 
2. Mikkelin teatteri ja yhteistyö. Mitä olette yhdessä tehneet? Mitkä ovat roolinne? Miten odotuksen-
ne ovat toteutuneet? 
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3. Yhteistyön tulevaisuus. Miten kehittäisit yhteistyötä Mikkelin teatterin kanssa? Mitä osaamista 
Mikkelin teatterilla on, jota voisi käyttää teidän organisaation hyväksi? Miten Mikkelin teatteria voisi 
hyödyntää oman organisaationne kehitystyössä?  
 
Tässäpä nämä kaikessa lyhykäisyydessään. Tapaamme POISTETTU, POISTETTU. 
 
Parhain terveisin, 
 
Esa Vedenkannas 
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Mikkelin teatteri 
Aika. 9.12.2011 klo 13-15 
Läsnä: Vedenkannas, teatterinjohtaja Nuojua, puhelimella talouspäällikkö Leminen 
 
 
 
Varautuminen tulevaisuuteen – yritysyhteistyö Mikkelin teatterissa 
 
 
  
Asialista: 
 
1. Opinnäytetyön idea 
2. Mikkelin teatterin nykyinen myynti- ja markkinointistrategia 
3. Sponsorointi ja yritysyhteistyö Mikkelin teatterissa tällä hetkellä 
4. Mikkelin teatterin strateginen varautuminen tulevaisuuteen 
5. Avainhenkilöt ja mahdolliset menetelmät uuden tiedon hankintaan Mikkelin teatterin näkö-
kulmasta 
6. Opinnäytetyösopimus 
7. Muut asiat 
 
